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MOTTO 
  
 “Libatkan Allah disetiap langkah, insha Allah dipermudah” 
 
“Dan barang siapa yang berjihad, maka sesungguhnya jihadnya itu adalah untuk 
dirinya sendiri. Sesungguhnya Allah benar-benar Maha Kaya (tiada memerlukan 
sesuatu) dari semesta alam (QS. Al-‘Ankabut: 6).” 
 
“Hai orang-orang yang beriman, taatilah Allah dan taatilah Rasul (Nya), dan ulil amri 
di antara kamu. Kemudian jika kamu berlainan pendapat tentang sesuatu, maka 
kembalikanlah ia kepada Allah (Al Quran) dan Rasul (sunnahnya), jika kamu benar-
benar beriman kepada Allah dan hari kemudian. Yang demikian itu lebih utama 
(bagimu) dan lebih baik akibatnya (An-Nisa: 59).” 
  
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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh product features, 
social influence dan product sacrifice terhadap minat smartphone xiaomi. Jenis 
penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Penelitian ini dengan data 
primer. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 150 responden yang di ambil dari 
masyarakat yang tertarik akan melakukan pembelian smartphone xiaomi. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Metode pengumpulan data 
dengan kuesioner. Analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda.  
 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel product features tingkat 
signifikan 0,000 maka berpengaruh terhadap minat beli konsumen, social influence  
nilai tingkat signifikan 0,000 maka berpengaruh terhadap minat beli konsumen, 
Product sacrifice nilai tingkat signifikan 0,000 maka berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen. Fenomena yang menarik pada penelitian ini adalah adanya 
ketidakkonsistennya penelitian terdahulu mengenai product features, social influence 
dan product sacrifice terhadap minat beli smartphone xiaomi. 
 
Faktor yang dipertimbangkan konsumen pada product features yaitu 
kemudahan pengoperasian, kepuasan, keragaman dan kelengkaan fitur. Social 
influence juga dapat mempengaruhi konsumen yaitu pengaruh dari teman, keluarga, 
lingkungan, dan kelompok sosial. Selain itu product sacrifice juga berpengaruh 
terhadap minat beli smartphone xiaomi diantaranya usaha, waktu dan harga. 
Kesimpulan yang bisa ditarik pada penelitian ini adalah product features, social 
influence dan product sacrifice berpengaruh signifikan  terhadap minat beli 
smartphone xiaomi. 
 
Kata Kunci: Product features, social influence,product sacrifice dan minat beli. 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this study was to determine the effect of product features, 
social influence and product sacrifice on Xiaomi smartphone interests. This type of 
research is quantitative research. This research with primary data. The sample in this 
study were 150 respondents taken from interested people who would buy a Xiaomi 
smartphone. The sampling technique uses purposive sampling. Data collection 
method with a questionnaire. Data analysis uses multiple linear regression analysis. 
 
The results of this study indicate that the variable product features a 
significant level of 0,000, it affects the consumer's buying interest, social influence 
the value of a significant level of 0,000, it affects the consumer's purchase interest, 
Product sacrifice value of a significant level of 0,000 then affects consumer buying 
interest. An interesting phenomenon in this study is the inconsistency of previous 
research on product features, social influence and product sacrifice on xiaomi 
smartphone buying interest. 
 
Factors that consumers consider in product features are ease of operation, 
satisfaction, diversity and feature features. Social influence can also affect 
consumers, namely the influence of friends, family, the environment, and social 
groups. Besides product sacrifice also affects the interest in buying Xiaomi 
smartphone including effort, time and price. The conclusions that can be drawn in 
this study are product features, social influence and product sacrifice significantly 
influence the buying interest of Xiaomi smartphones. 
 
Keywords: Product features, social influence, product sacrifice and buying interest. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1.  Latar Belakang Masalah 
Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi di Indonesia saat ini 
terjadi kemajuan yang sangat pesat. Dapat dilihat pada saat ini, penggunaan 
smartphone semakin meningkat. Smartphone menjadi kebutuhan yang penting bagi 
tiap orang. Smartphone merupakan alat komunikasi berupa telepon genggam, dimana 
memiliki aplikasi software maupun hardware yang sangat canggih. Dari teknologi 
smartphone memiliki kegunaan yang sangat pintar dan fitur-fitur yang lebih canggih 
dibandingkan versi sebelumnya (Makaleuw, Sumarauw, dan Ogi, 2018).  
Smartphone yang memiliki banyak fasilitas, tidak hanya digunakan sebagai 
fungsi telepon dan sms, melainkan masih banyak kegunaan lainnya. smartphone juga 
digunakan sebagai sarana pembelajaran, media hiburan, sekaligus menyalurkan hobi 
seseorang, misalnya: bermain game, mendengarkan music dan lainnya yang 
mendukung aplikasi yang terdapat pada smartphone. Dalam pengaplikasiannya, 
smartphone dapat membantu masyarakat dalam aktivitasnya sehari-hari. Hal ini dapat 
menunjang penjualan smartphone yang ada di pasaran (Daeng, Mewengkang, dan 
Kalesaran, 2017). 
Di Indonesia merupakan penggunaan yang paling banyak dalam penjualan 
smartphone, dikarenakan dengan adanya permintaan pada kelompok smartphone 
sangatlah menunjang (Makaleuw, Sumarauw, dan Ogi, 2018). Dapat digambarkan 
sebagai berikut: 
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Gambar 1.1 
Pengguna Smartphone Tahun 2016-2019 
 
Sumber: http//databooks.kadata.co.id 
Berdasarkan data diatas dapat diketahui bahwa pengguna smartphone setiap 
tahunnya terjadi peningkatan yang pesat. Tahun 2017 pengguna smartphone di 
Indonesia mengalami pencapaian 74,9 juta sedangkan pada tahun 2016 yaitu 65,2 
juta. Jadi dapat dilihat dari data diatas bahwasanya smartphone setiap tahunnya 
meningkat dari tahun 2016-2019. Negara Indonesia merupakan urutan ke-6 dari 10 
negara dengan konsumen smartphone terbesar di dunia (Herdyanto, 2019). Sehingga 
dapat mendorong seseorang untuk melakukan transaki membeli suatu produk. 
Minat beli merupakan keinginan responden untuk melakukan pembelian 
sebelum keputusan benar-benar dilakukan (Kurniawan dan Yuliana, 2016). Minat beli 
ini dapat menjadi pertimbangan yang perlu diperhatikan, karena akan mempengaruhi 
pemasaran yang akan dilakukan pihak produsen berikutnya. Ada banyak pilihan 
merek smartphone di pasaran, sehingga konsumen akan memiliki selera dan 
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preferensi yang berbeda. Seperti itulah perilaku konsumen dalam pembelian produk, 
jadi tergantung pada karakteristik mereka seperti fitur produk, reaksi dan inovasi 
kesadaran (Cahyono, 2018). 
Product features merupakan atribut produk untuk memenuhi tingkat 
kepuasan akan kebutuhan dan keinginan konsumen dalam memiliki produk, 
menggunakan, dan memanfaatkan produk. Konsumen dalam memilih produk 
tentunya juga mempertimbangkan fitur yang ada pada smartphone. Fitur merupakan 
salah satu pemilihan bagi konsumen dalam membeli smartphone. Fitur digunakan 
seseorang untuk memilih suatu produk smartphone yang akan dibelinya (Kurniawan 
dan Yuliana, 2016). Selain fitur dalam pemilihan produk, social influence juga 
menjadi pengaruh konsumen dalam membeli suatu produk. 
Social influence  merupakan perubahan sikap individu, rasa ingin, pikiran 
dan tingkah laku yang disengaja maupun tidak sengaja yang dipengaruhi antara 
individu satu dengan yang lainnya. Dengan kata lain pengaruh sosial dapat diartikan 
pengaruh yang dimiliki seseorang terhadap  kepercayaan atau perilaku orang lain.  
Konsumen akan dipengaruhi oleh media, orang tua, dan teman sebaya dalam membeli 
smartphone. Saat ini orang dapat mengembangkan jejaring sosial mereka di internet 
melalui media sosial diantaranya facebook, twitter, instagram dan lain sebagainya 
(Rahim, dkk. 2016). 
Mereka tidak hanya dapat menemukan informasi mengenai smartphone 
tetapi mereka juga bisa mendapatkan komentar dan ulasan produk dari pengguna lain 
saat ini atau sebelum menggunakan smartphone. Ketika konsumen ingin melakukan 
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pembelian, konsumen mencari informasi-informasi serta pengalaman orang yang 
sudah membeli dan menggunakan smartphone. Konsumen mungkin menemukan 
informasi mengenai produk yang ingin dibeli berdasarkan seleranya (Rahim, dkk. 
2016). 
Product Sacrifice merupakan pengumpulan suatu informasi tentang produk 
sebelum melakukan pembelian (Taivanjargal, dkk. 2018). Dari informasi tersebut 
dapat digunakan untuk membandingkan manfaat dan biaya produk. Misalnya 
pengorbanan yang dilakukan seperti ketika konsumen membeli ponsel android yang 
akan dibeli mereka, mengorbankan kesempatan untuk membeli hal-hal yang lain. 
Konsumen akan membuat membuat perbandingan anatara jenis produk sehingga 
mereka bisa membeli produk mereka sesuai dengan anggaran dan kebutuhan 
konsumen. Mereka juga perlu berkorban untuk membeli yang lain, seperti hal-hal 
yang disukai konsumen (Rahim, dkk. 2016). 
Hadirnya berbagai merek smartphone kini menjadikan perusahaan 
menangkap banyaknya peluang. Adanya kehadiran dari merek-merek yang baru ini 
tentunya dapat menambah product yang sudah ada. Sehingga dapat menjadi pesaing 
dengan produk-produk sebelumnya. Persaingan penjualan semakin hari semakin ketat 
dan diringi dengan munculnya merek yang baru, semakin banyaknya produk yang 
masuk dipasaran Indonesia. Penjualan ini juga terdapat berbagai fitur yang dapat 
menggugah calon pembeli untuk melakukan pembelian smarphone. Dari data 
International Data Corporation (IDC) penjualan  smartphone  xiaomi dan apple 
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mengalami penurunan dalam market share dari tahun 2015 hingga 2016, disajikan 
gambar sebagai berikut: 
Gambar 1.2 
Market share Smartphone Tahun 2015 dan 2016 
 
Sumber: www.doel.web.id 
Berdasakan laporan market share diatas, dapat diketahui bahwa smartphone 
oppo menjadi  urutan utama dari smartphone lainnya. Smartphone huwai diurutan 
kedua, vivo ke tiga, apple keempat dan xiaomi ke lima (data ini diambil dari rilis situs 
periset pasar, International Data Corporation (IDC) yang berbasis di Masachusetts, 
AS). 
Tahun 2016 smartphone Xiaomi dan Apple mengalami penurunan performa 
penjualan dibanding tahun-tahun sebelumnya. Pada tahun 2015-2016 market share 
untuk smartphone Apple menurun 4% dari penjualan 44,9% . Sedangkan market 
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share pada smartphone Xiaomi mengalami penurunan sebesar 6,2% dari penjualan 
41,5%. Dari data diatas dapat diketahui bahwa smartphone Xiaomi mengalami 
penurunan yang paling merosot. 
Selain itu adapun penjualan smartphone xiaomi yang mengalami penurunan 
dalam pangsa pasar kuartal II pada tahun 2019, dapat dilihat pada gambar berikut: 
Gambar 1.3 
Market share Smartphone Kuartal II 2019 
 
Sumber: m.tabloidpulsa.co.id 
 Berdasarkan data dari CNB Indonesia, lembaga riset Canalys pada kuartal II 
2019 menyatakan bahwa Oppo memiliki pangsa pasar 26% dengan pertumbuhan 
secara tahunan 54%. Sementara Samsung memiliki pangsa pasar 24% atau hampa 
tumbuh 10%. Peringkat ketiga dipegang oleh Xiaomi yang memiliki pangsa pasar 
19% karena penjualan tumbuh negatif 9%. Adapun Vivo dan Realme menguasai 15% 
dan 7% pasar ponsel di Indonesia. Dilihat dari tabel diatas pada Tahun 2019 merek 
smartphone  yang paling banyak digunakan adalah Oppo, Samsung, Xiaomi, Vivo 
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dan Realme. Pangsa pasar terbesar dari sistem operasi smartphone di Indonesia 
sekarang dipimpin oleh Oppo. Dilihat dari pertumbuhan penjualan yang merosot 
yaitu smartphone Oppo. 
Adanya persaingan teknologi yang semakin lama kian menarik dan 
smartphone xiaomi ini merupakan salah satu pabrikan handphone yang namanya 
sudah mulai dikenal dikalangan masyarakat. Namun, dengan adanya merek-merek 
smartphone lainnya. Xiaomi saat ini mengalami penurunan penjualan yang sangat 
merosot. Sehingga harus mengetahui keunggulan dari smartphone tersebut agar 
dikenal dipasaran. Salah satunya features product yang menjadi pilihan konsumen 
untuk melakukan pembelian suatu produk (Tribunnews.com). 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Rahim, dkk. (2016) 
terdapat pengaruh yang positif signifikan pada product feature terhadap purchasing 
intention.  Sedangkan  penelitian yang dilakukan oleh Kurniawan dan Yuliana, 
(2016) terdapat pengaruh yang tidak signifikan pada product feature terhadap 
purchase intention smartphone Samsung di kota Bandung.  
Selain fitur dalam pemilihan produk, social influence juga menjadi pengaruh 
konsumen dalam membeli produk. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Rahim dkk. (2016) terdapat pengaruh yang positif signifikan pada social influence 
terhadap purchasing intention. Namun penelitian yang dilakukan oleh Putri, (2016) 
terdapat pengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen cheire 
melalui minat beli. 
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Sedangkan pada product sacrifice dapat diidentifikasikan dari dua penelitian 
yaitu berdasarkan hasil penelitian dilakukan oleh Sriyanto, (2019) menyatakan bahwa 
product sacrifice memiliki pengaruh yang positif dan meningkatkan minat membeli 
konsumen terhadap smartphone. sedangkan menurut Rahim, dkk. (2016) menyatakan 
bahwa, tidak terdapat pengaruh signifikan pada product sacrifice terhadap purchasing 
intention. 
Alasan penulis memilih penelitian smartphone xiaomi sebagai tempat untuk 
melakukan penelitian karena adanya ketidakkonsistennya hasil penelitian terdahulu 
mengenai pengaruh Product Features, Social Influence dan Product Sacrifice 
terhadap Minat Beli Smartphone Xiaomi.  
Dari proses minat beli seseorang, yang telah dijelaskan diatas dapat 
disimpulkan bahwa pembelian dapat diawali dengan rasa suka dan keinginan atas 
barang yang akan menjadi kebutuhannya. Kemudian dilanjutkan dengan suatu 
pencarian terhadap informasi yang dibutuhkan oleh konsumen. Setelah itu konsumen 
mendapatkan beberapa pilihan dan menilai setiap produk yang akan dibeli. penelitian 
ini bertujuan untuk fokus menjelaskan “PENGARUH PRODUCT FEATURES, 
SOCIAL INFLUENCE DAN PRODUCT SACRIFICE TERHADAP MINAT BELI 
SMARTPHONE XIAOMI”. 
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1.2.  Identifikasi Masalah 
 Dari penjelasan latar belakang masalah diatas dapat diidentifikasikan 
masalah sebagai berikut: 
1. Adanya ketidakkonsistennya penelitian terdahulu, dimana hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Rahim, dkk. (2016) terdapat pengaruh yang signifikan positif 
pada product feature terhadap purchasing intention.  Sedangkan  penelitian 
yang dilakukan oleh Kurniawan dan Yuliana (2016) terdapat pengaruh yang 
tidak signifikan pada product feature terhadap purchase intention smartphone 
Samsung di kota Bandung. 
2. Adanya ketidakkonsistennya penelitian terdahulu, berdasarkan hasil penelitian 
yang dilakukan oleh Rahim, dkk. (2016) menyatakan bahwa social influence 
memiliki pengaruh yang positif signifikan terhadap purcashing intention. 
Sedangkan menurut Putri (2016) terdapat pengaruh tidak signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen cheire melalui minat beli. 
3. Adanya ketidakkonsistennya penelitian terdahulu, berdasarkan hasil penelitian 
dilakukan oleh Sriyanto (2019) menyatakan bahwa product sacrifice memiliki 
pengaruh yang positif dan meningkatkan minat membeli konsumen terhadap 
smartphone. sedangkan menurut Rahim, dkk. (2016) tidak terdapat berpengaruh 
signifikan pada sacrfice product terhadap purchasing intention. 
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1.3. Batasan Masalah 
       Terdapat batasan-batasan masalah dalam penelitian ini diantaranya adalah: 
1. Obyek penelitian ini merupakan konsumen produk smartphone xiaomi. 
2. Product features, social influence dan product sacrifice terhadap produk 
smartphone xiaomi. 
3. Minat beli produk smartphone xiaomi pada masyarakat umum. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Dari identifikasi masalah yang telah diuraikan di atas, maka dapat 
dirumuskan masalah diantaranya: 
1.  Apakah product features berpengaruh terhadap minat beli pada smartphone 
xiaomi? 
2. Apakah social influence berpengaruh terhadap minat beli pada smartphone 
xiaomi? 
3. Apakah product sacrifice berpengaruh terhadap minat beli pada smartphone 
xiaomi? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang dicapai 
diantaranya: 
1. Untuk mengetahui product features terhadap minat beli pada  smartphone 
xiaomi. 
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2. Untuk mengetahui social influence terhadap minat beli pada smartphone 
xiaomi. 
3. Untuk mengetahui product sacrifice terhadap minat beli pada smartphone 
xiaomi. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Manfaat pada penelitian ini dapat diuraikan sebagai berikut: 
1. Manfaat Akademisi 
Penelitian diharapkan dapat menjadi bahan referensi bagi penelitian selanjutnya 
terkait dengan minat beli smartphone xiaomi. 
2. Manfaat praktisi 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi pertimbangan bagi penjual smartphone 
untuk meningkatkan konsumen minat untuk membeli xiaomi. 
 
1.7. Sistematika Penulisan 
Adapun sistematika penulisan yang digunakan yaitu: 
1. BAB I PENDAHULUAN  
Bab ini terdiri dari latar belakang masalah, identifikasi masalah, batasan 
masalah, rumusaan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 
sistematika penulisan. 
2. BAB II LANDASAN TEORI 
Bab ini terdiri dari kajian teori, hasil penelitian yang relevan, kerangka berfikir 
dan hipotesis. 
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3. BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini terdiri dari waktu dan wilayah penelitian, jenis penelitian, populasi, 
sampel, teknik pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik pengumpulan 
data, variabel penelitian, definisi operasional variabel dan teknik analisis data. 
4. BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Bab ini terdiri dari gambaran umum penelitian, pengujian dan hasil analisis 
data, pembahasan hasil analisis data. 
5. BAB V PENUTUP 
Bab ini terdiri dari kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran-saran. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1.  Minat Beli 
Menurut Retnowulan (2017) dengan Kurniawan dan Yuliana (2016) minat 
beli yaitu kecenderungan seseorang untuk melakukan pembelian barang dengan 
mengambil keputusan mengenai minat beli, jadi dapat diukur dengan tingkat 
kemungkinan konsumen sebelum benar-benar melakukan transaksi. Dapat diketahui 
bahwa minat dan perilaku ini merupakan motivasi yang akan memberikan pengaruh 
seseorang untuk melakukan apa yang telah mereka inginkan.  
Minat beli memiliki hubungan dengan rasa, keinginan serta emosi. Apabila 
seseorang memiliki perasaan suka dan puas dalam produk / jasa yang diinginkan, 
sehingga dapat memiliki keinginan untuk melakukan pembelian. Ataupun sebaliknya, 
apabila seseorang merasa tidak yakin dengan barang/produkyang akan dibeli, 
biasanya dapat menghilangkan minat. Model terperinci perilaku seseorang tersebut 
menjelaskan bahwa beberapa  target untuk memasarkan, terdiri dari berbagai variabel 
marketing mix seperti halnya produk, harga, tempat dan promos sebagai komponen 
utama dalam melakukan pemasaran.                                                                                                                                                                
Komponen utama tersebut juga dipengaruhi oleh adanya pengaruh lainnya 
seperti yang bersifat luar pemasaran diantaranya sebagai berikut ekonomi, teknologi, 
politik dan budaya. Dalam “kontak batin pembeli” produsen juga harus mengetahui
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sifat dari pembeli yang akan menentukan segmentasi dan pasar sasaran, kemudian 
pemasar harus mengetahui proses keputusan beli orang itu sendiri (Joel, Massie dan 
Sepang, 2014).  
Setelah itu tahapan terakhir selanjutnya dalam model terperinci ini dari 
perilaku pembeli adalah tanggapan dari konsumen. Seseorang akan memberikan 
pilihan terhadap product, brand, design, saat melakukan pembelian terhadap produk 
dan jumlah produk yang dipilihnya (Joel, Massie dan Sepang, 2014). 
Adapun tahapan minat beli konsumen yang terdapat beberapa konsep 
merupan konsep AIDA, dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Attention yaitu tahap pertama dalam menilai suatu barang / jasa yang 
dibutuhkan oleh konsumen, pada tahap ini konsumen mempelajari barang / jasa 
yang ditawarkan. 
2. Attention  yaitu tahap pertama dalam menilai suatu barang / jasa yang 
dibutuhkan. 
3. Interest yaitu minat dari konsumen timbul setelah mendapatkan informasi yang 
lebih detail untuk mengamati barang / jasa. 
4. Desire yaitu konsumen memikirkan serta meminta pendapat orang lain yang 
dapat menyebabkan keinginan untuk membeli suatu barang / jasa yang telah 
ditawarkan. Pada tahapan ini konsumen tentunya harus lebih meningkat bukan 
hanya sekedar ingin saja dari produk. Tahap ini ditandai dengan keinginan  
yang kuat dari konsumen untuk melakukan pembelian. 
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5. Action yaitu melakukan pengambilan keputusan yang pasif atas penawaran 
yang diberikan oleh produsen. Pada tahap ini konsumen yang telah 
mengunjungi tempat penjualan produk yang diinginkan akan memiliki tingkat 
kemantapan untuk membeli / menggunakan suatu produk yang telah 
ditawarkan oleh pihak perusahaan. 
Seiring dengan keinginan calon konsumen, dapat memberikan pengaruh 
yang memunculkan untuk melakukan pembelian serta menciptakan suatu hal yang 
terus teringat  dalam dirinya, sehingga menjadikan dirinya lebih yakin dengan produk 
yang akan dibelinya. Pada akhirnya ketika seseorang harus memenuhi kebutuhannya 
dalam mewujudkan  apa yang ada didalam dirinya itu. Minat beli dapat diperoleh dari 
suatu proses belajar dan pemikiran yang dapat dibentuk menjadi suatu apresiasi. 
Minat yang muncul dalam melakukan suatu pembelian dapat menciptakan suatu 
motivasi yang terus tercatat dalam diri sendiri dan menjadi suatu kegiatan yang 
sangat kuat. Pada akhirnya ketika seseorang memiliki keinginan kuat untuk 
memenuhi kebutuhannya di dalam dirinya itu  (Risky dan Yasin, 2014). 
Minat yang muncul dari diri sesorang seringkali berlawanan dengan kondisi 
keuangan yang dimilikinya. Minat beli pada sesorang muncul karena melihat barang 
yang diinginkan. Minat beli konsumen selalu tersembunyi dalam tiap diri individu 
yang mana tak seorangpun bisa tahu apa yang diinginkan dan diharapkan oleh 
konsumen (Risky dan Yasin, 2014). 
Pada minat beli terdapat beberapa faktor yaitu lingkungan dan motivasi 
pemasaran. Lingkungan disekitar kita, dapat mempengerahui seseorang berkeinginan 
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minat terhadap produk yang dipilihnya. Sedangkan motivasi pemasaran, pemasaran 
berupaya untuk memberikan dorongan atau motivasi kepada calon  konsumen 
sehingga dapat  menarik perhatian seseorang untuk membeli produk (Retnowulan, 
2017). 
Menurut Rahim, dkk. (2016) dan Retnowulan, 2017 minat beli dapat 
dijelaskan melalui indikator-indikator diantaranya adalah: 
a. Minat transaksional, merupakan keinginan konsumen untuk melakukan 
pembelian suatu produk. 
b. Minat referensial, merupakan keinginan konsumen untuk memberikan 
informasi kepada konsumen lain. 
c. Minat preferensional, merupakan minat yang dapat menggambarkan tingkah 
seseorang dalam preferensinya memilih produk utamanya. 
d. Minat eksploratif, yaitu minat ini lebih menggambarkan sikap atau tingkah laku 
seseorang untuk mencari informasi pada produk yang diminati. 
 
2.1.2. Product Features 
Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan oleh produsen kepada 
konsumen  untuk dilihat, diperhatikan, dicari kemudian dibeli dan digunakan atau 
dijual kembali di pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang 
membutuhkan (Randang, 2013). Dari setiap produk yang dapat dihasilkan perusahaan 
guna untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang memiliki beberapa tingkatan 
produk. Secara koseptual, produk merupakan pemahan subjektif dari produsen 
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sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan didalam 
organisasi atau kelompok serta daya beli di suatu pasar (Pratiwi dan Suriani, 2017). 
Menurut Huda dan Nurchayati (2018) produk dapat diidentifikasikan 
beberapa tingkatan diantaranya yaitu: 
1. Manfaat inti (Core benefit) adalah dimana keuntungan bagi konsumen yang 
sudah atau telah membeli produk tersebut. 
2. Produk dasar (Basic product) yaitu produk yang mampu memenuhi kegunaan 
dalam kebutuhan utamanya. 
3. Produk yang diharapkan (Expected product) adalah seorang konsumen berharap 
produk yang sudah dibeli dapat berguna atau bermanfaat 
4. Produk tambahan (Augmented product) adalah Produk yang tidak pernah 
terpikirkan sebelumnya oleh konsumen, tetapi konsumen ingin produk tersebut. 
5. Produk potensial (Potential product) adalah mencari kelebihan pada produk 
yang telah dibeli. 
Fitur (features) merupakan ciri-ciri dari produk yang sudah dibuat untuk 
memperindah dari produk itu sendiri  atau dapat memberikan ketertarikan pada 
konsumen (Riyono dan Budiharja, 2016).  Menurut Ekawati (2015) Product features 
adalah alat persaingan dari setiap perusahaan untuk membedakan hasil produk sejenis 
yang telah dibuatnya dengan produk perusahaan lainnya. Menurut Taivanjargal, dkk 
(2018) product features merupakan karakteristik fisik, fungsi, teknis karakteristik, 
dan atribut produk yang diperluas untuk memuaskan beragam kebutuhan seseorang. 
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Sehingga fitur produk dapat diartikan sebagai karakteristik yang berbeda dari produk 
yang dimiliki suatu perusahaan dengan produk pesaingnya.  
Fitur produk dapat memiliki ketertarikan seseorang dalam membeli produk. 
Ketika konsumen melakukan pembelian, mereka selalu menginginkan lebih dari satu 
fitur dari satu produk untuk memenuhi kebutuhan mereka yang berbeda. Dalam hal 
kebutuhan dipenuhi oleh fitur-fitur produk, lebih memuaskan. Fitur produk memiliki 
fitur yang beda dengan sifat dan keunikan yang menjadi salah satu ciri khas dari 
produk itu sendiri dan berbeda dengan produk lainnya. biasanya ciri dari fitur produk 
yaitu adanya pengembangan secara terus menerus  setiapbulannya (Suatma, 2013). 
Menurut Kareen, dkk. (2013), Khadijah dan Khuzaimah (2017) terdapat 
beberapa indikator tentang  product features diantaranya sebagai berikut : 
a. Kemudahan pengoperasian 
b. Desain 
c. Keragaman fitur 
d. Kelengkapan fitur 
 
2.13. Social Influence 
Social influence  merupakan hubungan dari individu  satu dengan lainnya 
yang dapat mempengaruhi atau mengubah sikap, perasaan dan perilaku, baik secara 
sengaja maupun tidak disengaja (Eryadi dan Yuliana, 2016). Social influence yaitu 
dorongan dari orang lain terhadap diri seseorang yang dapat memberikan pengaruh 
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dan meningkatkan minat beli sehingga dapat menumbuhkan seorang konsumen untuk 
membeli suatu produk yang diinginkian (Magetsari dan Pratomo, 2019).  
Pengaruh sosial ditunjukkan dengan seberapa jauh pemahan seseorang atas 
apa yang telah dipercaya orang lain mengenai penggunaan produk. Pengaruh sosial 
dapat mengacu pada bagaimana orang lain mempengaruhi keinginan perilaku 
seseorang. Pengaruh sosial pada diri sesorang didapat pada keluarga, teman, orang-
orang yang disekitar seperti dimana konsumen itu bergaul. Pengaruh sosial 
merupakan sejauh mana pengaruh sosial yang dapat mempengaruhi perilaku 
masyarakat melalui media maupun orang lain yang memfasilitasi pembentukan nilai 
masyarakat yang dirasakan dari sistem teknologi. Selain itu, yang dipengaruhi 
individu mengenai pengaruh sosial adalah tentang pengharapan sosial dan tingkah 
laku yang dilihat dari orang lain  (Haryono dan Brahmana, 2015).  
Menurut Rumate (2014) menyatakan bahwa  terdapat tiga aspek pengaruh 
sosial diantaranya yaitu: 
1. Pengaruh sosial, dimana individu dapat mengubah perilaku mereka untuk 
mematuhi norma sosial yang ada. 
2. Suatu bentuk pengaruh sosial yang melibatkan permintaan langsung dari satu 
orang ke orang lain. 
3. Suatu bentuk pengaruh sosial dimana seseorang mematuhi perintah langsung 
dari orang lain untuk melakukan suatu tindakan. 
Faktor sosial yang dapat mempengaruhi perilaku seseorang atau pembeli 
produk-produk konsumsi terdiri dari kelompok yang mempengaruhi (reference 
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groups), keluarga (family) dan status sosial (Maleke, 2013). Adapun menurut Tuwo 
dan Pandowo (2015) terdapat tiga faktor sosial yang mempengaruhi perilaku 
konsumen seperti: Grup referensi, merupakan semua kelompok yang memiliki arahan 
(tatap muka) atau pengaruh tidak langsung pada sikap atau perilaku mereka. 
Beberapa diantaranya yaitu kelompok primer semacam itu sebagai keluarga, teman, 
tetangga, dan rekan kerja. Dapat disimpulkan bahwa kelompok referensi memaparkan 
individu pada perilaku baru dan gaya hidup dan mempengaruhi sikap serta konsep 
diri dan mereka menciptakan tekanan untuk kesesuaian yang mungkin terjadi 
mempengaruhi pilihan produk dan merek yang sebenarnya (Tuwo dan Pandowo, 
2015). 
Keluarga, merupakan sekelompok pembelian konsumen terpenting di 
masyarakat. Keluarga orientasi terdiri dari orang tua dan saudara kandung. Kelompok 
referensi terutama menentukan produk yang diinginkan dan tidak diinginkan. Dapat 
disimpulkan keluarga itu merupakan anggota  kelompok referensi utama yang paling 
berpengaruh (Tuwo dan Pandowo, 2015). 
Peran dan status dapat diartikan pola perilaku yang diharapkan untuk 
menduduki di posisi tertentu sesuai harapan seseorang. Peran merupakan aktivitas 
yang diharapkan seseorang tampil sesuai dengan orang-orang disekitarnya. Status 
adalah penghargaan umum yang diberikan pada peran oleh masyarakat. Dapat 
disimpulkan bahwa peran dan status dapat mendorong orang memilih produk yang 
mencerminkan dan berkomunikasi peran mereka dan status aktual atau yang 
diinginkan dalam masyarakat (Tuwo dan Pandowo, 2015). 
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Menurut Eryadi dan Yuliana (2016) social influence dapat dijelaskan melalui 
indikator-indikator sebagai berikut:  
a. Rules atau peraturan dalam kelompok sosial atau calon pembeli tersebut. 
b. Family atau pengaruh keluarga dari konsumen. 
c. Reference group atau kelompok yang menjadi panutan dan referensi dari 
konsumen. 
d. Culture atau kelas sosial dan budaya yang dianut oleh konsumen dan calon 
pembeli. 
 
2.1.4. Product Sacrifice 
Sacrifice merupakan sesuatu yang dikeluarkan oleh pembeli untuk 
mendapatkan jasa atau produk. Pengorbanan dapat didefinisikan oleh konsumen yang 
memiliki beberapa dimensi yaitu harga, dan usaha untuk mendapatkan produk atau 
jasa (Sukarno dan Sumarto, 2007). 
Product sacrifice dapat didefinisikan sebagai konsumen yang 
mengumpulkan informasi tentang produk tertentu dari sumber daya yang berbeda 
sebelum membeli. Informasi tersebut digunakan untuk membandingkan manfaat dan 
biaya produk. Konsumen mengorbankan segala hal secara berurutan untuk membeli 
produk tertentu. Misalnya ketika konsumen membeli ponsel Android, mereka 
mengorbankan kesempatan untuk beli barang  lain. Konsumen dapat berkorban untuk 
membeli hal-hal lain dalam hal biaya moneter dan non moneter. Biaya moneter 
22 
 
 
 
berarti semua harga pembelian, transportasi, instalasi, penanganan pesanan, perbaikan 
dan pemeliharaan risiko kegagalan dan kinerja yang buruk. Selain itu biaya non 
moneter adalah biaya waktu, biaya fisiologis, dan biaya pencarian (Taivanjargal dkk, 
2018). 
Menurut Rahim, dkk (2016) product sacrifice dapat dikatakan sebagai 
menyerahkan sesuatu yang penting atau berharga kepada konsumen untuk membeli 
suatu produk. Konsumen mungkin menemukan informasi mengenai produk yang 
ingin mereka beli berdasarkan selera dan preferensi mereka. Konsumen juga akan 
membuat perbandingan antara berbagai jenis produk sehingga mereka dapat membeli 
produk mereka sesuai keuangan yang dimiliki dengan kebutuhan dan keinginan 
mereka. Selain itu, mereka membuat perbandingan dalam hal kualitas, manfaat serta 
harga produk. Mereka juga perlu berkorban untuk membeli barang-barang lain untuk 
mendapatkan produk yang disukai.  
Konsumen dapat berkorban untuk membeli hal-hal lain dalam hal biaya 
moneter dan non moneter. Biaya moneter dapat berupa harga pembelian, biaya 
akuisisi, transportasi, instalasi, penanganan pesanana, perbaikan dan pemeliharaan 
risiko kegagalan atau kinerja yang buruk. Sementara itu, biaya non moneter dapat 
berupa biaya waktu, biaya pencarian dan biaya psikis ketika ingin memutuskan 
apakah akan membeli kembali produk yang diinginkan. Oleh karena itu, pelanggan 
akan mengorbankan tidak hanya dalam hal moneter tetapi juga biaya non moneter 
seperti waktu, tenaga dan energi dalam menemukan informasi tentang berbagai merek 
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suatu produk sebelumnya. Sebelum keputusan semakin mengungguli produk yang 
dinginkan (Rahim dkk. 2016). 
Ada beberapa indikator dalam product sacrifice yaitu (Sukarno dan Sumarto, 
2007): 
1. Harga, yaitu sejumlah uang untuk memperoleh produk. 
2. Waktu, yaitu waktu yang diperlukan untuk mendapatkan produk. 
3. Usaha, yaitu usaha yang diperlukan untuk mendapatkan barang atau jasa. 
 
2.2.  Hasil Penelitian yang Relevan  
Ada beberapa hasil penelitian terdahulu yang relevan atau berhubungan 
dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti, diantaranya sebagai berikut: 
Penelitian yang dilakukan Kurniawan dan Yuliana (2016) tentang Pengaruh 
Product Features, Brand Name, Product Price, dan Social Influence terhadap 
Purchase Intention Smartphone Samsung di Kota Bandung pada Tahun 2015. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu menggunakan metode kuantitatif. 
Sampel yang digunakan sebanyak 250 responden dengan metode nonprobability 
sampling. 
Pengumpulan data digunakan dengan cara menyebar kuesioner kepada 
followers dari akun twiter dan facebook. Hasilnya  berupa Brand Name, Product 
Price, dan Social Influence memiliki pengaruh yang positif terhadap Purchase 
Intention. Sedangkan untuk variabel product features memiliki pengaruh yang lemah 
dan perlu untuk diperhatikan. 
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Penelitian yang dilakukan Rahim, dkk. (2016) tentang Factors Influencing 
Purchasing Intention of Smartphone among University Students. Menggunakan 
metode pengumpulan data yang merupakan data primer dan data sekunder. Sampel 
yang digunakan sebanyak 367 responden. Pengumpulan data digunakan dengan cara 
menyebar kuesioner kepada Mahasiswa Diploma yang belajar di Universitas 
Teknologi MARA, Kedah. Hasilnya diketahui bahwa dari keempat varibel yaitu 
product features, brand name, social influence, dan product sacrifice. Hanya satu 
variabel yaitu product sacrifice yang tidak berpengaruh signifikan terhadap 
purchasing intention. 
Penelitian yang dilakukan oleh Taivanjargal, dkk. (2018) tentang Influencing 
Factors on Purchase Intention of Smartphone users: In case of Mongolia. Metode 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Pengumpulan data 
digunakan dengan cara  menyebarkan kuesioner dari usia 18-45 tahun pengguna 
sosial media di Mongolia. Hasilnya menunjukkan brand image, product features, 
social influence memiliki pengaruh signifikan positif terhadap purchasing intention. 
Untuk variabel product sacrifice memiliki hubungan negatif terhadap purchasing 
intention. 
Penelitian yang dilakukan oleh Raheni (2018), tentang Pengaruh Media 
Sosial terhadap Minat Beli Konsumen Studi Kasus Mahasiswa. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier dan analisis deskriptif. Sampel 
yang digunakan sebanyak 70 responden pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 
Universitas Muhammadiyah Palu. Hasil dari penelitian ini terdapat pengaruh media 
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sosial terhadap minat beli konsumen pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 
Muhammadiyah Palu. Hal ini dapat dikatakan bahwa sosial media sebagai salah satu 
alternative untuk berbelanja. 
Penelitian Ekawati (2015) berjudul Perbedaan Minat Beli Konsumen 
berdasarkan Negara Asal (Country of Origin) dan Fitur Produk pada Produk 
Smartphone. Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu menggunakan 
metode kuantitatif. Sampel yang digunakan sebanyak 200 responden. Pengumpulan 
data yang dilakukan dengan survey pada konsumen produk smartphone.  
Hasil penelitian dengan menggunakan uji one way  ANOVA terbukti bahwa 
terdapat perbedaan minat beli konsumen pada produk smartphone berdasarkan 
Negara asal (Country of Origin) dan terdapat perbedaan minat beli konsumen pada 
produk smartphone berdasarkan product fitures. Konsep teori tersebut dapat 
dimplementasikan pada perusahaan dengan produk smartphone, maupun para 
distributor yang akan memasarkan produk smartphone. Country of origin  dan 
product fitures mampu menarik minat beli konsumen khususnya pada produknya 
smartphone dalam penelitian. 
Penelitian yang dilakukan oleh Indika dan Jovita (2017) tentang Media 
Sosial Instagram sebagai Sarana Promosi untuk Meningkatkan Minat Beli Konsumen. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif dan verifikatif 
dengan metode kuantitatif. Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden. 
Pengumpulan data diambil pada pengguna aplikasi instagram pada Mahasiswa 
Universitas Padjadjaran di Kota Bandung, Jawa Barat. Hasil penelitian aplikasi media 
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sosial instagram yang menonjolkan sharing foto atau gambar terbukti punya kolerasi 
yang kuat dalam mempengaruhi minat beli konsumen. 
Penelitian yang dilakukan oleh Sriyanto (2019) tentang Analisis Faktor yang 
Berpengaruh terhadap Minat Pembelian Smartphone di Kota Semarang. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah survey. Sampel yang digunakan sebanyak 150 
responden. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel product feature, brand 
name, price, social influence,dan product sacrifice mempunyai pengaruh signifikan 
positif terhadap minat membeli konsumen Semarang. 
 
2.3. Kerangka Berfikir 
Menurut Uma sekaran dalam bukunya Sugiyono (2015:6) mengemukakan 
bahwa, kerangka berfikir adalah model konseptual tentang bagaimana teori 
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang 
penting. 
Model penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah model replika 
dari penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Rahim, dkk. (2016) yang berjudul 
Factors Influencing Purchasing Intention of Smartphone among University Students. 
Peneliti menambahkan 2 variabel independen yang diambil dari penelitian Kurniawan 
dan Yuliana (2016) tentang Pengaruh Product Features, Brand Name, Product Price, 
dan Social Influence terhadap Purchase Intention Smartphone Samsung di Kota 
Bandung pada Tahun 2015. 
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Variabel independen selanjutnya pada penelitian yang dilakukan oleh 
Taivanjargal, dkk. (2018) tentang Influencing Factors on Purchase Intention of 
Smartphone users: In case of Mongolia. Berikut ini yang menjadi acuan peneliti, 
sehingga kerangka berfikir ini dapat digambarkan model gambar sebagai berikut: 
Gambar 2.1 
Kerangka Pemikiran 
 
 
 
. 
 
 
 
Sumber: Kurniawan dan Yuliana (2012), Rahim, dkk. (2016) dan Taivanjargal, dkk. 
(2018) 
 
2.4. Hipotesis Penelitian 
 Hipotesis yaitu jawaban sementara dari rumusan masalah penelitian yang 
telah dirumuskan dalam bentuk kalimat pertanyaan (Sugiyono, 2015:64). 
Berdasarkan pada uraian terhadap model pada bagian sebelumnya maka selanjutnya 
penelitian ini akan mengembangkan hipotesis yang berhubungan dengan topik 
penelitian ini adalah pengaruh Product Features, Social Influence dan Product 
Sacrifice terhadap Minat Beli smartphone xiaomi. Berdasarkan kerangka berpikir 
Product Features 
Social Influence 
Product Sacrifice 
Minat Beli 
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diatas, dapat ditarik sebuah hipotesis dalam penelitian ini, diantaranya sebagai 
berikut: 
1. Hubungan Product Features dan Minat Beli 
Hasil penelitian terdahulu yang berjudul Factors Influencing  
purchasing intention of smartphone among university students yang diteliti oleh 
(Rahim dkk (2016) menemukan bahwa variabel product features  memiliki 
pengaruh yang positif terhadap purchasing intention. Hal ini dapat 
diidentifikasikan bahwa semakin meningkatnya fitur produk, maka dapat diikuti 
dengan peniongkatan purchasing intention. 
H1 : Ada pengaruh signifikan antara product features  terhadap minat beli. 
2. Hubungan Social Influence  dan Minat Beli 
Hasil penelitian terdahulu  yang berjudul pengaruh product features, 
brand name, product price, dan social influence terhadap purchase intention 
smartphone samsung di kota Bandung pada tahun 2015 yang diteliti oleh 
Kurniawan dan Yuliana (2016) menemukan bahwa variabel product features  
memiliki pengaruh positif terhadap minat beli. Dibuktikan karena semakin 
meningkatnya social influence, maka akan diikuti pada peningkatan purchase 
intention.. 
H 2 : Ada pengaruh signifikan antara social influence  terhadap minat beli 
3. Product Sacrifice dan Minat Beli 
Hasil penelitian terdahulu yang berjudul Analisis faktor yang 
berpengaruh terhadap minat pembelian smartphone di kota Semarang yang 
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diteliti oleh Sriyanto (2019) menemukan bahwa product sacrifice memiliki 
pengaruh terhadap minat beli. Dibuktikan bahwa dapat meningkatkan minat 
pembelian konsumen terhadap smartphone. 
H3 : Ada pengaruh signifikan antara product sacrifice terhadap minat beli. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1. Waktu dan Wilayah  
  Waktu penelitian ini dilakukan pada bulan September 2019 - selesai. Lokasi 
penelitian ini adalah pada calon pengguna smartphone xiaomi. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
 Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu metode penelitian 
kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang berdasarkan pada 
pemikiran positif, yang dapat digunakan untuk meneliti populasi dan sampel tertentu. 
pengumpulan data ini menggunakan instrumen penelitian, analisis data yang bersifat 
statistik atau pengukuran, yang bertujuan untuk menguji hipotesis yang sudah 
ditetapkan (Sugiyono, 2015:14).  
 
3.3. Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
 Populasi merupakan wilayah generalisasi terdiri dari obyek/subyek yang 
memiliki kualitas serta karakteristik tertentu yang telah ditetapkan oleh seorang 
peneliti untuk dipelajari terlebih dahulu dan kemudian ditarik kesimpulannya 
(Sugiyono, 2015:117). Populasi pada penelitian ini yaitu masyarakat umum dari usia 
remaja sampai dewasa yang akan membeli produk smartphone merek xiaomi. 
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3.3.2. Sampel 
 Sampel yaitu sebagian dari total dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
(Sugiyono, 015:118). Sampel merupakan subyek dari populasi, yang terdiri dari 
beberapa responden populasi (Ferdinand, 2014:171). Sehingga sampel harus dilihat 
dari sesuatu dugaan terhadap populasi. Sampel dalam penelitian ini yaitu sebagian 
dari masyarakat mengetahui dan akan membeli Smartphone Xiaomi.  
 (Ferdinand, 2014:173) menyatakan bahwa dalam membutuhkan sampel 
dengan jumlah 5-10 kali di setiap estimated parameter.  Pada penelitian yang 
dilakukan oleh penulis jumlah dari indikator penelitian sebayak 15. Jadi jumlah 
sampel maksimal adalah 10 kali jumlah variabel atau sebanyak 10 x 15 = 150. Untuk 
ukuran sampel ini yang sesuai antara 100-200 responden, jadi jumlah sampel yang 
digunakan peneliti yaitu 150 responden. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
 Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini yaitu teknik pengambilan 
menggunakan nonprobability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak 
memberi kesempatan sama bagi setiap individu atau responden populasi untuk  
dijadikan sampel. Dari teknik nonprobability sampling yang akan kita gunakan yaitu 
teknik purposive sampling merupakan teknik dengan penentuan sampel dari 
pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2015: 122-124). Pertimbangan tertentu ini, 
misalnya seseorang tersebut dianggap palina tahu apa yang kita harapkannya, 
sehingga dapat memudahkan seorang peneliti menjelajahi obyek atau situasi sosial 
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yang diteliti. Sampel yang diambil pada penelitian ini calon pengguna smartphone 
xiaomi. Selain itu, batas usia responden yang akan diberi kuesioner yaitu 15-64 
tahun. Pada usia tersebut dianggap sudah cukup tahu dan masih merupakan usia 
produktif dalam mengetahui informasi minat beli terhadap produk xiaomi (Badan 
Pusat Statistik, 2018). 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer. Data 
primer merupakan  data yang diperoleh dari data langsung  atau data yang didapatkan 
dari tangan pertama oleh peneliti terkait dengan variabel ketertarikan untuk tujuan 
tertentu dari studi. Data primer diperoleh melalui penyebaran kuesioner pada 
masyarakat (Uma Sekaran, 2017: 131-132). Kuesioner tersebut berisi sejumlah 
pernyataan dan pertanyaan mengenai penelitian yang sedang dilakukan yaitu 
pengaruh product features, social influence dan product sacrifice terhadap minat beli 
smartphone xiaomi.  
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
 Teknik pengumpulan data yaitu teknik pengumpulan yang digunakan untuk 
memperoleh data(Sugiyono, 2015: 193). Dari teknik pengumpulan data yang 
digunakan adalah dengan penyebaran kuesioner.  
Kuesioner merupakan sebuah lampiran yang berupa daftar pertanyaan tertulis 
yang telah dirumuskan sebelumnya dimana responden akan menjawab jawaban yang 
telah mereka pilih, biasanya dalam alternatif yang didefinisikan dengan jelas. Teknik 
33 
 
 
 
pengumpulan data dengan cara membuat daftar pertanyaan dan pernyataan  yang 
berhubungan dengan penelitian yang kemudian diajukan kepada responden. 
Kuesioner ini dibagikan melalui google form lewat berbagai media sosial kepada 
responden bagi calon pengguna produk smartphone xiaomi  (Uma Sekaran, 
2017:170). 
Dalam pengumpulan data ini menggunakan skala likert, menurut Ghozali 
(2013) adalah variabel yang diukur di jabarkan menjadi indikator variabel. Dalam 
penelitian ini ada 5 alternatif jawaban yaitu “sangat tidak setuju” atau “sangat tidak 
sesuai”, “tidak setuju” atau “tidak sesuai”, “netral”, “setuju” atau “sesuai” dan “tidak 
setuju” atau tidak sesuai”. Skor yang diberikan diantarnya :  
1. Sangat tidak setuju / sangat tidak sesuai 
2. Tidak setuju / tidak sesuai 
3. Netral 
4. Setuju / sesuai 
5. Sangat setuju / sangat sesuai 
Data yang didapatkan dari penelitian ini harus dianalisis lebih lanjut lagi, agar 
dapat ditarik sebuah kesimpulan yang tepat. Jadi kevalidan dalam penelitian ini 
penting dilakukan oleh alat ukur variabel yang akan di teliti. Untuk itu dalam 
penelitian ini akan dilakukan dengan uji validitas dan reliabilitas. 
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3.6. Variabel Penelitian 
       Pada penelitian yang akan dijelaskan, terdapat 2 variabel penelitian diantaranya: 
1. Variabel Dependen (Y) 
Variabel dependen yaitu variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi 
akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2015: 163). Variabel dependen pada 
penelitian ini yaitu minat beli. 
2. Variabel Independen (X) 
    Variabel independen merupakan varibel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat) (Sugiyono, 
2015: 163). Variabel independen pada penelitian ini adalah  product features, social 
influence dan product sacrifice. 
 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
 Dari variabel dependen dan independen diatas dapat didefinisikan operasional 
variabel sebagai berikut: 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel 
No.  Jenis Variabel Definisi Indikator 
1. Minat beli (Y) Minat beli merupakan tahap 
keinginan untuk bertindak 
sebelum keputusan membeli 
benar-benar dilakukan 
(Kurniawan dan Yuliana 
2016). 
1. Minat transaksional 
2. Minat referensial 
3. Minat preferensial 
4. Minat eksploratif 
(Kurniawan dan Yuliana, 
2016), Retnowulan, 
2017) 
Tabel berlanjut… 
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Lanjutan Tabel 3.1 
No. Jenis Variabel Definisi Indikator 
2.  Product 
features (X) 
Fitur produk merupakan 
karakteristik fisik, fungsi, 
teknis karakteristik, dan 
atribut produk yang 
diperluas untuk memuaskan 
beragam kebutuhan 
seseorang (Taivanjargal, 
dkk. 2018) 
1. Kemudahan 
pengoperasian 
2. Kepuasan dengan produk 
3. Keragaman fitur produk 
4. Keragaman fitur 
5. Kelengkapan fitur 
(Kareen dkk, 2016, 
Khadijah dan Khuzaimah, 
2017). 
3.  Social 
influence (X) 
Social influence  merupakan 
hubungan dari individu  satu 
dengan lainnya yang dapat 
mempengaruhi atau 
mengubah perasaan, sikap, 
dan perilaku, baik secara 
sengaja maupun tidak 
disengaja (Kurniawan dan 
Yuliana, 2016). 
1. Rules atau peraturan 
dalam kelompok sosial 
atau calon pembeli 
tersebut 
2. Family atau pengaruh 
keluarga dari konsumen 
3. Reference group atau 
kelompok yang menjadi 
panutan dan referensi 
dari konsumen. 
4. Culture atau kelas sosial 
dan budaya yang dianut 
oleh konsumen dan 
calon pembeli (Eryadi 
dan Yuliana, 2016) 
4. Product 
sacrifice (X) 
Product Sacrifice dapat 
diartikan sebagai 
menyerahkan sesuatu yang 
penting atau berharga 
kepada konsumen untuk 
membeli suatu produk. 
Konsumen mungkin 
menemukan informasi 
mengenai produk yang ingin 
mereka beli berdasarkan 
selera dan preferensi mereka 
(Rahim, dkk. 2016).  
1. Harga, yaitu sejumlah 
uang untuk memperoleh 
produk. 
2. Waktu, yaitu waktu yang 
diperlukan untuk 
mendapatkan produk. 
3. Usaha, yaitu usaha yang 
diperlukan untuk 
mendapatkan barang 
atau jasa (Sukarno dan 
Sumarto, 2007) 
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3.8. Teknik Analisis Data  
Teknik analisis data pada penelitian kuantititatif ini  yaitu teknik analisis yang 
diarahkan untuk menjawab rumusan masalah atau menguji hipotesis yang telah 
dirumuskan dalam proposal. Teknik analisis data menggunakan metode statistik yang 
sudah ada (Sugiyono, 2015: 333). 
 
3.8.1.  Uji Validitas  
Uji validitas merupakan suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kevalidan 
atau keabsahan sesuai perarturan. Suatu instrument dikatakan bagus apabila memiliki 
kevalidan tinggi. Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya pada 
suatu insturmen(Ghozali, 2013:52). Uji validitas ini merupakan uji yang digunakan 
untuk menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan pada suatu instrument. Valid artinya 
instrument yang digunakan sesuai dengan kriteria yang sudah ada (Ferdinand, 
2006:217). 
Pada uji validitas digunakan uji signifikansi yang dilakukan dengan 
membandingkan nilai r hitung dan t tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, dalam 
hal ini yaitu jumlah sampel. Untuk menguji apakah masing-masing indikator valid / 
tidak, dapat dilihat dari output Cronbach Alpha pada kolom Correlated Item-Total 
Correlation. Jika r hitung > dari r tabel dan nilai positif maka pertanyaan atau 
indikator tesebut dinyatakan valid (Ghozali, 2013:53). 
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3.8.2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas merupakan sebuah scale atau instrument pengukur data dan 
data yang dihasilkan. Apablia instrument itu secara konsisten memunculkan hasil 
yang sama setiap kali dilakukan pengukuran (Ferdinand, 2015:218). Uji reliabilitas 
adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel 
atau konstruk (Ghozali, 2013:47-48). 
 Dapat dikatakan bahwa kuesioner ini reliabel atau handal apabila jawaban 
seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 
Untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (α). Suatu konstruk 
atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,70 
(Ghozali, 2013:47-48). 
 
3.8.3. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi yaitu uji yang dilakukan untuk menilai kevalidan suatu model. Uji 
asumsi klasik sebagai uji persyaratan pada analisis regresi. Dalam pengujian ini 
asumsi klasik yang dilakukan terdiri dari uji normalitas, multikolonieritas, dan uji 
heteroskedasitas  (Ghozali, 2013:105). 
1. Uji Normalitas 
   Uji normalitas ini digunakan untuk menguji apakah dalam metode regresi, 
variabel pengganggu memiliki distribusi normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan F 
mengansumsi bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal.  Apabila asumsi ini 
38 
 
 
 
tidak sesuai dengan mana mestinya maka uji statistik menjadi tidak valid untuk 
jumlah disampel kecil (Ghozali, 2013:160).  
  Ghozali (2013) mengemukakan bahwa, pengujian normalitas residual 
menggunakan uji statistik non-parametik Kolmogrov-smirnov Test (K-S) dengan 
signifikansi > 0,05, berarti normal atau diterima. Sebaliknya jika nilai signifikansi < 
0,05 maka data tidak berdistribusi normal atau ditolak. 
2.       Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas digunakan untuk menguji apakah regresi ditemukan 
adanya korelasi antar variabel independen. Model regresi ini sebaiknya tidak 
mengalami korelasi diantara variabel independen. Multikolonieritas dapat juga dilihat 
dari nilai tolerance dan variance inflation factor (VIF). Tolerance mengukur 
variabilitas variabel independen yang terpilih tidak dijelaskan oleh variabel 
independen lainnya. Jadi nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi. 
Nilai cutoff yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonieritas adalah 
nilai tolerance ≤ 0,10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10 (Ghozali, 2013: 105-106). 
3.   Uji Heteroskedasitas 
Uji heteroskedasitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan kepengamatan lainnya. 
Apabila variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap dapat 
disebut dengan homoskedasitas dan apabila sebaliknya disebut dengan 
heteroskedasitas. Model regresi yang baik yaitu dengan uji homoskesdatisitas atau 
tidak terjadi heteroskedasitas (Ghozali, 2013: 139). 
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Pada penelitian ini, uji heteroskedastisitas menggunakan Uji Park. Adapun 
kriteria dalam Uji Park sebagai berikut: 
a. Angka sig. Uji Park > 0,05 tidak terjadi heteroskedastisitas. 
b. Angka sig. Uji Park < 0,05 terjadi heteroskedastisitas. 
 
3.8.4. Analisis Regresi Linier Berganda 
Menurut Ghozali, (2013) menyatakan bahwa analisis regresi merupakan 
koefisien dari masing-masing variabel independen. Koefisien ini didapat dengan cara 
memperkirakan nilai variabel dependen dengan suatu persamaan. Analisis ini 
digunakan untuk mengetahui pengaruh product features, social influence dan product 
sacrifice terhadap minat beli smartphone xiaomi. Adapun persamaan regresi linier 
berganda, yaitu: 
Y= a + b1X1 + b2X2 +b3 X3 + e 
Keterangan: 
Y = minat beli 
Α = konstanta 
b1 = koefisien regresi variabel  
b2 = koefisien regresi variabel  
b3 = koefisien regresi variabel  
X1 = product features 
X2 = social influence 
X3 = product sacrifice 
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e = error 
 
3.8.5. Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model ini dilakukan untuk menguji antara variabel independen 
dengan depennden. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan dua uji diantarnya uji 
uji F dan koefisien determinasi (R2) (Ghozali, 2013:97). 
1. Uji F 
  Uji F dinyatakan dengan keyakinan 95% atau (α = 0,05), uji ini digunakan 
untuk mengetahui apakah variabel independen mempengaruhi variabel dependen 
(Ghozali, 2013:98). Hasil daerah kritis dari uji F-test dilihat pada uji NOVA. F-test 
menunjukkan variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen jika P-
value lebih kecil dari level of signifikansi yang ditentukan , atau F hitung  > F tabel. 
(Sugiyono, 2015:164). 
2.      Uji Koefisien Determinasi (R2) 
  Uji Koefisien Determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan beberapa variabel dependen. Persamaan dari 
regresi yang menggunakan variabel independen lebih dari satu, maka nilai R2 yang 
baik digunakan untuk menjelaskan persamaan regresi yaitu koefisien yang sudah 
disesuaikan, karena telah memperhitungkan jumlah variabel independen dalam suatu 
model regresi Nilai determinasi menggunakan adjusted R Square  (Ghozali, 2013:97) 
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3.8.6. Uji Hipotesis (Uji T) 
  Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
Hipotesis nol (HO) yang hendak diuji adalah apakah suatu parameter (bi) sama 
dengan nol, artinya apakah suatu variabel independen bukan merupakan penjelas 
yang signifikan terhadap variabel dependen. Hipotesis alternatifnya (HA) parameter 
suatu variabel tidak sama dengan nol, artinya variabel tersebut merupakan penjelas 
yang signifikan terhadap variabel dependen  (Ghozali, 2013: 98). 
  Cara untuk melakukan uji t adalah sebagai berikut (Ghozali,2015:99): 
1. Quick look: bila jumlah degree of freedom (df) adalah 20 atau lebih, dan derajat 
kepercayaan sebesar 5% maka Ho dinyatakan ditolak bila nilai t lebih dari 2. 
Dengan kata lain menerima hipotesis alternatif, yang menyatakan bahwa suatu 
variabel independen secara individu mempengaruhi variabel dependen. 
2. Membandingkan nilai statistik t dengan titik krisis menurut tabel. Apabila nilai 
statistik t hasil perhitungan lebih tinggi dibandingkan dengan nilai t tabel, hal 
tersebut menyatakan bahwa suatu variabel independen secara individual 
mempengaruhi variabel dependen.  
 
  
 
 
BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
Gambaran umum pada penelitian yang berisikan mengenai informasi dari 
objek penelitian. Dari penelitian ini yaitu pada masyarakat umum yang mengetahui 
dan akan membeli smartphone xiaomi. Pengumpulan data ini dilakukan dengan 
penyebaran kuesioner melalui google form. Dalam penyebaran data kuesioner ini 
mulai dilakukan pada tanggal 20 Desember 2019 – 18 Januari 2020. Responden pada 
penelitian ini yaitu pada masyarakat umum yang minat dengan smartphone xiaomi 
berumur 15-64 tahun dengan jumlah sampel 150 responden.  
Pengambilan sampel yang dilakukan dengan menggunakan teknik purposive 
sampling. Dimana dalam pengambilan sampel ini menggunakan teknik purposive 
sampling ini adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu 
(Sugiyono, 2015: 122-124). Pertimbangan itu, misalnya orang tersebut dianggap 
paling mengerti tentang apa yang kita harapkan, jadi akan mempermudah penulis 
menjelajahi objek atau situasi sosial yang diteliti. 
 
4.1.1. Karakteristik Responden 
Karakteristik dari responden pada kuesioner penelitian ini terdapat status 
pekerjaan berbeda yaitu: pelajar/Mahasiswa, Karyawan swasta, PNS dan lainnya. 
Dengan menjelaskan identitas dari responden, dapat mengetahui sejauh mana dalam 
penelitian ini. Oleh karena itu, karakteristik responden dalam penelitian ini meliputi 
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status pekerjaan responden, orang yang berperan untuk melakukan pembelian, dan 
faktor sosial dalam mencari informasi. Penjelasan tersebut diantaranya: 
1.       Status Pekerjaan 
Berdasarkan data penelitian yang sudah dilakukan dengan menyebarkan 
kuesioner melalui google form, dapat diperoleh data mengenai status pekerjaan 
responden pada tabel 4.1 sebagai berikut:  
Tabel 4.1 
Status Pekerjaan 
No.  Status Pekerjaan Jumlah  Presentase (%) 
1. Pelajar/Mahasiswa 96 64% 
2. Karyawan Swasta 32 21,33% 
3. PNS 2 1,33% 
4. Lainnya 20 13,33% 
Total 150 100% 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
Berdasarkan tabel 4.1 menunjukkan bahwa status pekerjaan terhadap minat 
beli pada smartphone xiaomi sebagai berikut Pelajar/Mahasiswa sebanyak 96 orang 
dengan presentase 64%, Karyawan swasta sebanyak 32 orang dengan presentase 
21,33%, PNS sebanyak 2 orang dengan presentase 1,33%, dan lainnya sebanyak 20 
orang dengan presentase 13,33%. 
2.       Orang yang berperan untuk melakukan pembelian 
Dari data penelitian yang dilakukan dengan menyebarkan kuesioner melalui 
google form. Maka dapat didapatkan data mengenai orang yang berperan untuk 
melakukan pembelian smartphone xiaomi pada tabel 4.2 sebagai berikut. 
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Tabel 4.2 
Berperan untuk Melakukan Pembelian 
No. Berperan untuk Melakukan 
Pembelian 
Jumlah Presentase (%) 
1. Diri sendiri 101 67,33% 
2. Keluarga 16 10,66% 
3. Teman 33 22% 
Total 150 100% 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
Berdasarkan tabel 4.2 menunjukkan bahwa orang yang paling berperang 
mendorong untuk berkeinginan melakukan pembelian  pada smartphone xiaomi 
sebagai berikut diri sendiri sebanyak 101 orang dengan presentase 67,33%,  keluarga 
sebanyak 16 orang dengan presentase 10,66% dan teman sebanyak 33 orang dengan 
presentase 22%. 
3.       Faktor sosial dalam mencari informasi smartphone xiaomi 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner 
melalui google form. Maka dapat diperoleh data tentang faktor sosial dalam pencarian 
informasi mengenai smartphone xiaomi pada tabel 4.3 sebagai berikut. 
Tabel 4.3 
Faktor Sosial 
No.  Faktor Sosial Jumlah Presentase (%) 
1. Media sosial 93 62% 
2. Keluarga 10 6,66% 
3. Teman 38 25,33% 
4. Lainnya 9 6% 
Total  150 100% 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
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Berdasarkan tabel 4.3 menunjukkan bahwa faktor sosial untuk mencari 
informasi mengenai smartphone xiaomi sebagai berikut media sosial sebanyak 93 
orang dengan presentase 62%,  keluarga sebanyak 10 orang dengan presentase 
6,66%, teman sebanyak 38 orang dengan presentase 25,33, dan lainnya sebanyak 9 
orang dengan presentase 6%. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
 
4.2.1. Uji Instrumen Penelitian 
Uji instrumen data pada penelitian ini yaitu untuk menguji hasil kuesioner 
yang didapatkan dapat digunakan seakurat mungkin. Instrumen yang digunakan 
dalam penelitian ini berupa kuesioner, yang diuji validitas dan realibilitasnya agar 
memperoleh kuesioner yang valid dan reliabel. Subyek dari instrumen ini yaitu 
konsumen smartphone xiaomi. 
1.       Uji Validitas 
Uji validitas yaitu uji yang dapat digunakan untuk menguji kevalidan pada 
suatu data (Ferdinand, 2006:217). Untuk menguji kevalidan variabel terdapat empat 
variabel dalam penelitian, adalah product features, social influence, product sacrifice, 
dan minat beli. Kriteria yang dinyatakan valid apabila r hitung > r tabel. Teknik ini 
membandingkan nilai r hitung dengan r tabel, r tabel dicari pada signifikansi 0,05 
dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 150 df = n-2.  Maka didapat hasil uji validitas 
pada penelitian ini  dengan menggunakan software SPSS 23.0 for Windows adalah 
sebagai berikut: 
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Tabel 4.4 
Hasil Uji Validitas 
Variabel Pertanyaan R Hitung R Tabel Keterangan 
Product 
Featrues (X1) 
Pertanyaan X1.1 0,729 0,159 Valid 
Pertanyaan X1.2 0,803 0,159 Valid 
Pertanyaan X1.3 0,844 0,159 Valid 
Pertanyaan X1.4 0,792 0,159 Valid  
Social Influence 
(X2) 
Pertanyaan X2.1 0,793 0,159 Valid  
Pertanyaan X2.2 0,637 0,159 Valid  
Pertanyaan X2.3 0,692 0,159 Valid  
Pertanyaan X2.4 0,751 0,159 Valid  
Product 
Sacrifice (X3) 
Pertanyaan X3.1 0,726 0,159 Valid  
Pertanyaan X3.2 0,773 0,159 Valid  
Pertanyaan X3.3 0,790 0,159 Valid  
Minat Beli (Y) Pertanyaan Y1 0,777 0,159 Valid  
Pertanyaan Y2 0,814 0,159 Valid  
Pertanyaan Y3 0,863 0,159 Valid  
Pertanyaan Y4 0,756 0,159 Valid  
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
 
Dari tabel 4.4 diatas berdasarkan hasil analisis uji validitas, dapat dijelaskan 
nilai r hitung lebih besar dari r tabel (0,159). Dapat disimpulkan dari analisis diatas 
yaitu tiap variabel pada penelitian diatas berarti valid. Dapat diartikan semua 
indicator pertanyaan mampu mengukur variabel product features, social influence, 
product sacrifice dan minat beli. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas yaitu sebuah scale atau instrumen yang digunakan untuk 
mengukur suatu kuesioner yang merupakan dari indikator variabel (Ferdinant, 
2006:218). Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui terjadi konsisten atau tidaknya 
jawaban responden dalam menjawab pertanyaan-pertanyaan yang mengukur variabel 
47 
 
 
 
product features, social influence, product sacrifice dan minat beli. Alat ini untuk 
mengukur reliabilitas yaitu Cronchboch Alpha. Suatu variabel dikatakan reliabel, 
apabila hasil α > 0,70 = reliabel (Ghozali, 2013:47-48). Hasil perhitungan uji 
reliabilitas disajikan dengan menggunakan software SPSS 23.0 for Windows dalam 
Tabel 4.5 sebagai berikut:  
Tabel 4.5 
Hasil Uji Reliabilitas 
No Variabel Cronbach Alpha Keterangan 
1. Product Features 0,812 Reliabel 
2. Social Influence 0,783 Reliabel 
3. Product sacrifice 0,809 Reliabel 
4. Minat Beli 0,816 Reliabel 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
 Hasil dari tabel 4.5 diatas, dapat diketahui hasil uji reliabilitas dari masing-
masing variabel diantaranya, product features, social influence, product sacrifice dan 
minat beli memiliki nilai Cronboch Alpha > 0,70. Disimpulkan bahwa hasil dari uji 
reliabilitas terhadap semua variabel yaitu reliabel. 
 
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik merupakan pengujian yang dilakukan untuk menilai 
kehandalan suatu model. Uji asumsi klasik sebagai uji persyaratan suatu analisis 
regresi. Dalam pengujian pada asumsi klasik yang dilakukan terdiri dari uji 
normalitas, multikolonieritas dan heteroskedasitas (Ghozali, 2013: 105). 
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1.       Uji Normalitas 
Pada penelitian ini untuk melihat hasil dari uji normalitas residual dengan 
membandingkan probabilitas (p) yang diperoleh taraf signifikansi (α) 0,05. Apabila 
nilai p lebih besar dari 0,05 maka berdistribusi normal atau sebaliknya (Ghazali,2013: 
160). Hasil perhitungan uji normalitas dengan menggunakan software SPSS 23.0 for 
Windows disajikan dalam tabel 4.6 sebagai berikut: 
Tabel 4.6 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 150 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 1.85775389 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .068 
Positive .068 
Negative 
 
-.043 
Test Statistic  .068 
Asymp. Sig. (2-tailed) .087c 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
Hasil dari uji normalitas terhadap nilai residual, menunjukkan nilai dari 
Kolmogrov-Smirnov adalah 0,068 dengan nilai probabilitas sebesar 0,087. Nilai 
probabilitas sebesar 0,087 > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa Ho diterima atau 
variabel product features, social influence, product sacrifice dan minat beli 
berdistribusi normal. 
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2.       Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas digunakan untuk menguji apakah regresi ditemukan 
adanya korelerasi antar variabel bebas (independen). Pada uji multikolonieritas ini 
juga dapat dilihat dari nilai tolerance dan Factor Variance  Inflation (VIF). Nilai 
cuttof yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonieritas adalah nilai 
tolerance lebih besar 0,10 atau sama dengan nilai VIF kurang dari 10 (Ghozali, 2013: 
105-106). Berdasarkan pengujian menggunakan software SPSS 23.0 for Windows 
disajikan dalam tabel 4.7, yang diperoleh hasil analisis sebagai berikut: 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Multikolonieritas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan  
Product Features 0,821 1,218 Tidak terjadi multikolonieritas 
Social Influence 0,731 1,369 Tidak terjadi multikolonieritas 
Product Sacrifice 0,733 1,365 Tidak terjadi multikolonieritas 
 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
 Berdasarkan tabel 4.7 maka dapat diketahui bahwa nilai tolerance product 
features sebesar 0,821 dan VIF 1,218. Nilai tolerance social influence  sebesar 0,731 
dan VIF 1,369. Nilai tolerance product sacrifice sebesar 0,733 dan VIF 1,365. Hasil 
tersebut menunjukkan nilai tolerance lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF kurang dari 
10, maka variabel penelitian dianggap tidak terjadi gejala multikolinieritas. 
Sebagaimana hasil analisis di atas, dapat disimpulkan bahwa variabel dalam 
penelitian ini dapat dikatakan tidak terjadi gangguan multikolinieritas. 
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3.       Uji Heteroskedasitas 
Uji heteroskedasitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain 
(Ghozali, 2013: 139). Berdasarkan pengujian menggunakan software SPSS 23.0 for 
Windows, dapat disajikan dengan menggunakan uji park diperoleh hasil analisis 
sebagai berikut: 
Gambar 4.8 
Hasil Uji Heteroskedasitas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .999 1.498  .667 .506 
Product 
Features 
.073 .088 .075 .833 .406 
Social 
Influence 
-.087 .090 -.093 -.967 .335 
Product 
Sacrifice -.104 .089 -.111 -1.174 .242 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
 Berdasarkan tabel 4.8 hasil dari output uji Park di  atas, terlihat pada tabel uji 
t, nilai signifikansi masing-masing variabel product features  (0,406), social influence 
(0,335), dan product sacrifice (0,242)  > 0.05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak 
terjadi heteroskedastisitas pada model regresi, sehingga model regresi layak dipakai 
untuk memprediksi minat beli berdasarkan masukan variabel independen. 
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4.2.3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis pada penelitian ini adalah dengan menggunakan analisis regresi linier 
berganda. Pada analisis ini digunakan untuk mengetahui koefisien masing-masing 
variabel independen (Ghozali, 2013). Berdasarkan pengujian menggunakan software 
SPSS 23.0 for Windows, dapat diperoleh hasil analisis sebagai berikut: 
Tabel 4.9 
Hasil Perhitungan Analisis Regresi Linier Berganda 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -.020 1.249  -.016 .987 
Product 
Features 
.282 .074 .230 3.808 .000 
Social 
Influence 
.361 .075 .309 4.828 .000 
Product 
Sacrifice 
.489 .075 .415 6.486 .000 
Sumber: Data primer yang diolah pada Januari, 2020 
Berdasarkan tabel 4.9 dapat diperoleh hasil persamaan regresi yang terbentuk 
pada uji regresi, sebagai berikut: 
Y = -0,020 + 0,282X1 + 0,361X2 + 0,489X3 + e 
Keterangan: 
Y = Minat Beli 
X1 = Product Features 
X2 = Social Influence 
X3 = Product Sacrifice 
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E = error 
       Dari hasil persamaan regresi linier berganda di atas maka dapat diijelaskan 
sebagai berikut: 
1. Konstanta sebesar -0,020, artinya jika variabel independen (product features, 
social influence, product sacrifice) nilainya adalah 0, maka tingkat dari minat 
beli sebesar -0,020. 
2. Koefisien product features (X1) sebesar  0,282, artinya jika variabel product 
features ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan minat beli sebesar  
0,282. product features (X1) menunjukkan Coeficients b sebesar  0,282 pada 
tingkat signifikansi 0,000. Karena tingkat signifikansi 0,000 < 0,005 hal ini 
berarti variabel product features (X1) berpengaruh terhadap variabel Minat Beli 
(Y) dilihat dari nilai signifikan yang lebih kecil  dari 0,005. 
3. Koefisien regresi social influence (X2) sebesar 0,361, artinya jika variabel 
social influence ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan minat beli 
sebesar 0,361. Variabel social influence (X2) menunjukkan Coeficients b 
sebesar 0,361 pada tingkat signifikansi 0,000. Karena tingkat signifikansi 0,000 
< 0,005 hal ini berarti variabel social influence (X2) berpengaruh terhadap 
variabel Minat Beli (Y). 
4. Koefisien regresi product sacrifice (X3) sebesar 0,489, artinya jika variabel 
product sacrifice ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan minat beli 
sebesar 0,489. Variabel product sacrifice (X2) menunjukkan Coeficients b 
sebesar 0,489 pada tingkat signifikansi 0,000. Karena tingkat signifikansi 0,000 
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< 0,005 hal ini berarti variabel social influence (X2) berpengaruh terhadap 
variabel Minat Beli (Y).  
 
4.2.4. Uji Ketetapan Model 
Pada uji ketetapan model ini digunakan untuk menguji hubungan variabel 
independen dan dependen (Ghozali, 2013:97). 
1. Uji F 
Uji F pada dasarnya menunjukkan semua variabel independen yang 
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependen (Ghozali, 2013:98). Hasil uji F yang dilakukan dengan 
menggunakan analisis regresi pada software SPSS 23.0 for Windows sebagai berikut. 
Tabel 4.10 
Hasil Uji F 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 662.357 3 220.786 62.685 .000b 
Residual 514.236 146 3.522   
Total 1176.593 149    
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
Berdasarkan tabel 4.10 diatas, menunjukkan hasil perhitungan uji F diperoleh 
nilai Fhitung sebesar 62,685 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai signifikansi 
untuk pengaruh variabel X1, X2, dan X3 secara simultan terhadap Y adalah sebesar 
0,000 < 0,05. Sementara nilai Ftabel sebesar 2,67 (dari perhitungan Ftabel = F (k;n-k) 
= F(3;150-3) = F (3;147) =2,67. Dengan demikian Fhitung 62,685 > Ftabel 2,67, 
maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa product features, social influence 
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dan product sacrifice secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap minat 
beli. 
2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Uji koefisien determinasi (R2) digunakan untuk  mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi yaitu antara nol dan satu. Nilai R2 kecil berarti kemampuan variabel-
variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen sangat terbatas. Nilai R2 
yang mendekati satu artinya variabel independen ini memberikan hampir semua 
informasi yang dibutuhkan untuk menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2013: 
97). 
Hasil analisis koefisien determinasi (R2) yang dilakukan dengan 
menggunakan analisis regresi pada software SPSS 23.0 for Windows, data diperoleh 
sebagai berikut: 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 
.750a .563 .554 1.877 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
 
Berdasarkan tabel 4.9 diatas, hasil dari uji koefisien determinasi (R2) dapat 
diketahui bahwa nilai Adjusted R Square sebesar 0,554. Hal ini mengandung arti 
bahwa variabel product feature, social influence dan product sacrifice mempengaruhi 
variabel minat beli adalah sebesar 55,4%.  
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4.2.5. Uji Hipotesis (Uji T) 
Uji T pada dasar menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 
2013:98). Hasil uji hipotesis (Uji T) ang dilakukan dengan menggunakan analisis 
regresi pada software SPSS 23.0 for Windows sebagai berikut: 
Tabel 4.12 
Hasil Uji T 
No  Item  thitung ttabel Sig. 
1. Konstan -.016 1,976 .987 
2. Product features 3,808 1,976 .000 
3. Social influence 4,828 1,976 .000 
4. Product sacrifice 6,486 1,976 .000 
Sumber: Data diolah pada Januari, 2020 
Hasil uji t Pengaruh variabel independen product feature, social influence dan 
product sacrifice terhadap variabel dependen minat beli dijelaskan pada tabel 4.11 
adalah sebagai berikut: 
1. Dari hasil perhitungan diperoleh nilai thitung untuk variabel product features 
adalah sebesar 3,808 dan dengan menggunakan level significance (taraf 
signifikansi) sebesar 0,05, maka diperoleh ttabel sebesar 1,976 dari perhitungan 
t (a/2;n-k-1) = t (0,05/2 ; 150-3-1) = t (0,025 ; 146) = 1,976.  Berarti bahwa 
nilai thitung untuk variabel product features lebih besar dari ttabel yaitu 3,808 
> 1,976. Nilai signifikansi variabel product features sebesar 0,000 < 0,05 
menandakan bahwa product features (X1) berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli (Y). 
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2. Dari hasil perhitungan diperoleh nilai thitung untuk variabel social influence 
adalah sebesar 4,828 dan dengan menggunakan level significance (taraf 
signifikansi) sebesar 0,05. Maka diperoleh t tabel sebesar 1,976 (dari 
perhitungan t (a/2;n-k-1) = t (0,05/2 ; 150-3-1) = t (0,025 ; 146) = 1,976.  
Berarti bahwa nilai thitung untuk variabel social influence lebih besar dari 
ttabel yaitu 4,828 > 1,976. Nilai signifikansi variabel social influence sebesar 
0,000 < 0,05, menandakan bahwa social influence (X2) berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli (Y). 
3. Dari hasil perhitungan diperoleh nilai thitung untuk variabel product sacrifice 
adalah sebesar 6,486 dan dengan menggunakan level significance (taraf 
signifikansi) sebesar 0,05. Maka diperoleh ttabel sebesar 1,976 (dari 
perhitungan t (a/2;n-k-1) = t (0,05/2 ; 150-3-1) = t (0,025 ; 146) = 1,976.  
Berarti bahwa nilai thitung untuk variabel product sacrifice lebih besar dari 
ttabel yaitu 4,486 > 1,976. Nilai signifikansi variabel product sacrifice sebesar 
0,000 < 0,05, menandakan bahwa product sacrifice (X3) berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli (Y). 
 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan diatas maka secara 
keseluruhan pembahasan hasil pengaruh product features, social influence dan 
product sacrifice terhadap minat beli dapat dijelaskan dari tiap variabel sebagai 
berikut: 
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1. Pengaruh product features terhadap minat beli smartphone xiaomi.  
Gambar 4.1 
Product Features Smartphone Xiaomi 
 
 
Sumber: https://www.petelagi.com 
 
Gambar 4.2 
Product Features Smartphone Xiaomi 
  
 
Sumber: https://pekanbaru.tribunnews.com 
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Dari penelitian product features terhadap minat beli, product features 
berpengaruh terhadap minat beli dilihat dari hasil uji t bahwa dapat diperoleh t hitung 
> t tabel dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Faktor-faktor yang dipertimbangkan 
oleh konsumen pada saat membeli sebuah produk adalah fitur produk yang 
didalamnya menyangkut tentang kemudahan, kelengkapan, keragaman fitur dan 
kepuasan dari produk. Adanya kelengkapan  dari smartphone xiaomi, dapat 
memberikan pengaruh  konsumen berkeinginan untuk membeli.  
Dapat disimpulkan bahwa dengan adanya hasil dari penelitian ini sama 
dengan penelitian terdahulu dari Rahim dkk. (2016) Factors Influencing Purchasing 
Intention of Smartphone Among University Students dan Taivanjargal dkk. (2018) 
Influencing Factors on Purchase Intention of Smartphone user; In Case of Mongolia. 
Pada penelitian tersebut variabel product features berpengaruh secara signifikan 
terhadap minat beli. 
2. Pengaruh social influence terhadap minat beli smartphone xiaomi. 
Dari penelitian social influence terhadap minat beli, social influence 
berpengaruh terhadap minat beli dilihat dari hasil uji t bahwa dapat diperoleh t hitung 
> t tabel dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Faktor-faktor yang dipertimbangkan 
oleh konsumen pada saat membeli sebuah produk adalah informasi dari teman 
terdekat, kelurga terutama saudaranya dan sosial media seperti instagram, facebook, 
twitter dan lain sebagainya. Dengan mudahnya konsumen mengenal smartphone 
xiaomi dengan informasi yang didapat dari berbagai media sosial maka dapat 
dijadikan sebagai salah satu untuk melakukan pembelian. 
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Dapat disimpulkan bahwa dengan adanya hasil dari penelitian ini sama 
dengan penelitian terdahulu oleh Kurniawan dan Yuliana (2016) Pengaruh Product 
Features, Brand Name, Product Price dan Social Influence terhadap Purchase 
Intention Smartphone Samsung di Kota Bandung pada Tahun 2015 dan Taivanjargal 
dkk. (2018) Influencing Factors on Purchase Intention of Smartphone user; In Case 
of Mongolia. Dalam penelitian tersebut variabel social influence berpengaruh secara 
signifikan terhadap minat beli. 
3. Pengaruh product sacrifice terhadap minat beli smartphone xiaomi. 
Dari penelitian product sacrifice terhadap minat beli, product sacrifice 
berpengaruh terhadap minat beli dilihat dari hasil uji t bahwa dapat diperoleh t hitung 
> t tabel dengan nilai nilai signifikansi < 0,05. Faktor-faktor yang dipertimbangkan 
oleh konsumen pada saat membeli sebuah produk adalah harga, waktu dan usaha 
untuk mendapatkan suatu produk. Harga berbagai tipe smartphone  xiaomi yang 
terjangkau murah, sehingga konsumen dapat mudah untuk mendapatkan smartphone 
xiaomi. 
Dapat disimpulkan bahwa dengan adanya hasil dari penelitian ini sama 
dengan penelitian terdahulu oleh Rahim dkk. (2016) Factors Influencing Purchasing 
Intention of Smartphone Among University Students dan Sriyanto, (2019) Analisis 
Faktor yang Berpengaruh terhadap Minat Pembelian smartphone di Kota Semarang. 
Penelitian tersebut variabel product sacrifice berpengaruh secara signifikan terhadap 
minat beli. 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Kesimpulan dari hasil analisis data diatas, peneliti dapat menyimpulkan 
diantaranya: 
1.       Product features berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Hal ini dibuktikan 
dengan nilai thitung lebih besar daripada nilai ttabel adalah sebesar 3.808 > 1,976 
dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Berarti H0 ditolak dan Ha diterima yang 
berarti variabel product features  berpengaruh secara signifikan terhadap minat 
beli. Dapat dilihat dari faktor yang dapat mempengaruhi minat beli diantaranya 
yaitu kemudahan, kepuasan dari produk, keragaman dan kelengkapan fitur. 
Adanya komentar baik dari konsumen terhadap smartphone xiaomi, sehingga 
dapat mempengaruhi minat beli smartphone xiaomi. 
2. Social influence berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Hal ini dibuktikan 
dengan nilai thitung lebih besar daripada nilai ttabel adalah sebesar 4,828 > 1,976 
dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Berarti H0 ditolak dan Ha diterima yang 
berarti variabel social influence berpengaruh secara signifikan terhadap minat 
beli. Dilihat dari social influence, faktor yang dapat mempengaruhi minat beli 
diantaranya yaitu keluarga, teman, lingkungan disekitar dan media sosial. 
Dengan mudahnya konsumen mengenal smartphone xiaomi dengan informasi 
yang didapat dari berbagai media sosial maka dapat dijadikan sebagai salah satu 
untuk melakukan pembelian. 
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3.  Product sacrifice berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Hal ini 
dibuktikan dengan nilai thitung lebih besar daripada nilai ttabel adalah sebesar 
4,486 > 1,976 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Berarti H0 ditolak dan Ha 
diterima yang berarti variabel product sacrifice  berpengaruh secara signifikan 
terhadap minat beli. Faktor-faktor yang dipertimbangkan oleh konsumen pada 
saat membeli sebuah produk adalah harga, waktu dan usaha untuk mendapatkan 
suatu produk. Harga berbagai tipe smartphone  xiaomi yang terjangkau murah, 
sehingga konsumen dapat mudah untuk mendapatkan smartphone xiaomi. 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan dalam penelitian ini dapat dijelaskan diantaranya: 
1. Data pada penelitian ini didapatkan dari hasil jawaban kuesioner yang telah 
disebarkan kepada responden melalui google form. Dari kuesioner ini hanya 
responden yang berminat melakukan pembelian smartphone xiaomi. 
2. Peneliti hanya meneliti 3 variabel bebas yang dimaksudkan untuk mengetahui 
pengaruh terhadap 1 variabel terikat.  
3. Keterbatasan dari jumlah sampel yang telah diteliti. Peneliti membatasi dalam 
penelitian sebanyak 150 sampel responden yang mempunyai keinginan 
membeli pada smartphone xiaomi. 
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5.3. Saran-saran 
Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka peneliti 
memberikan saran. Ada beberapa saran diantaranya: 
1. ` Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel-variabel pernyataan pada 
product features, social influence, product sacrifice terhadap minat beli smartphone 
xiaomi berpengaruh signifikan. Sehingga, perlu adanya peningkatan pada smartphone 
xiaomi itu sendiri. 
2. Berdasarkan hasil dari penelitian ini sama dengan penelitian terdahulu dari 
Rahim dkk. (2016) Factors Influencing Purchasing Intention of Smartphone Among 
University Students dan Taivanjargal dkk. (2018) Influencing Factors on Purchase 
Intention of Smartphone user; In Case of Mongolia. Pada penelitian tersebut variabel 
product features berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli. 
 Berdasarkan hasil dari penelitian ini sama dengan penelitian terdahulu oleh 
Kurniawan dan Yuliana (2016) Pengaruh Product Features, Brand Name, Product 
Price dan Social Influence terhadap Purchase Intention Smartphone Samsung di Kota 
Bandung pada Tahun 2015 dan Taivanjargal dkk. (2018) Influencing Factors on 
Purchase Intention of Smartphone user; In Case of Mongolia. Dalam penelitian 
tersebut variabel social influence berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli. 
Berdasarkan hasil dari penelitian ini sama dengan penelitian terdahulu oleh 
Rahim dkk. (2016) Factors Influencing Purchasing Intention of Smartphone Among 
University Students dan Sriyanto, (2019) Analisis Faktor yang Berpengaruh terhadap 
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Minat Pembelian smartphone di Kota Semarang. Penelitian tersebut variabel product 
sacrifice berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli. 
 Berdasarkan penelitian terdahulu dan hasil dari penelitian yang telah 
dilakukan ini, adanya pengaruh siginifikan terhadap minat beli. Sehingga perlu 
adanya peningkatan pada produk xiaomi baru, untuk meningkatkan produk yang 
berkualitas.   
5. Berdasarkan hasil uji penelitian, bahwa product features, social influence dan 
product sacrifice memiliki pengaruh yang kuat terhadap minat beli. Hal yang perlu 
dilakukan untuk meningkatkan minat beli. Diharapkan Perusahaan smartphone 
menjaga nama baik negara produsen produk smartphone xiaomi, meningkatkan 
product features dengan meningkatkan desain yang menarik untuk mengembangkan 
tipe produk dari smartphone xiaomi, memberikan informasi diberbagai social 
influence sehingga konsumen melakukan pembelian smartphone xiaomi dan 
perusahaan dapat meningkatkan stok produk dengan harga terjangkau terhadap 
smartphone xiaomi.  
6. Bagi para calon konsumen smartphone xiaomi sebelum melalukan pembelian, 
diharapkan dapat mempertimbangkan variabel product sacrifice, social influence dan 
product sacrifice. Karena hasil coefficient regresi sebesar -0,020 dengan tingkat 
signifikansi variabel independen kurang dari 0,05, membuktikan bahwa variabel-
variabel tersebut mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Sehingga 
dengan pertimbangan tersebut konsumen dapat merasakan kepuasan saat  
menggunakan smartphone xiaomi. 
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Lampiran 1 
Kuesioner Penelitian 
 
KUESIONER PENELITIAN 
PENGARUH PRODUCT FEATURES, SOCIAL INFLUENCE DAN PRODUCT 
SACRIFICE TERHADAP MINAT BELI SMARTPHONE XIAOMI 
 
Kepada Yth, 
Saudara/i Responden 
Di Tempat 
Dengan hormat, 
 Saya Siti Nangimah, dalam rangka penyusunan skripsi yang menjadi salah 
satu syarat untuk menyelesaikan Program sarjana (S1) pada Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam di IAIN Surakarta, maka saya mohon kesedian saudara/i untuk 
menjawab beberapa pertanyaan pada kuesioner berikut ini.  
Kuesioner ini bertujuan untuk mengetahui apakah product features, social 
influence dan product sacrifice berpengaruh terhadap minat beli smartphone xiaomi. 
Kuesioner ini tidak akan dipublikasikan secara individual dan hanya akan 
dimanfaatkan untuk kepentingan akademik semata.  
Atas perhatian dan kesediaan Saudara/I dalam meluangkan waktu untuk 
mengisi kuesioner ini, peneliti mengucapkan terimakasih. 
Hormat saya, 
 
Siti Nangimah 
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PETUNJUK PENGISIAN  
1. Jawablah setiap pernyataan sesuai dengan pendapat Anda. 
2. Pilihlah jawaban dengan memberi tanda centang (√) pada salah satu jawaban yang 
paling sesuai menurut Anda. 
3. Adapun makna dari tanda tersebut adalah sebagai berikut: 
STS : Sangat Tidak Setuju/Sangat Tidak Sesuai (1) 
TS : Tidak Setuju/Tidak Sesuai (2) 
N : Netral (3) 
S : Setuju/Sesuai (4) 
SS : Sangat Setuju/Sangat Sesuai (5) 
A. IDENTITAS RESPONDEN 
1. Nama responden : 
2. Jenis Kelamin :  Laki-laki     Perempuan 
3. Usia  :  (.....) tahun 
4. Pekerjaan  :  Pelajar/Mahasiswa     Karyawan Swasta 
   PNS        Lainnya 
5. Siapa yang paling berperan mendorong untuk berkeinginan melakukan pembelian 
smartphone xiaomi? 
   Diri sendiri         Keluarga             Teman 
6. Faktor sosial apa saja yang pernah anda dapatkan untuk mencari informasi 
mengenai smartphone xiaomi?  
Media sosial          Keluarga          Teman        Lainnya 
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B. PERTANYAAN PENELITIAN 
1. Product Features 
No.  Pernyataan STS TS N S SS 
1.  Menurut informasi dari masyarakat, fitur-
fitur dari  smartphone xiaomi dapat 
dioperasikan dengan mudah. 
     
2. Melalui media sosial produk xiaomi 
menawarkan desain menarik dari fitur 
tersebut. 
     
3. Melalui media sosial produk xiaomi 
menawarkan berbagai  keragaman menarik 
dari fitur tersebut. 
     
4. Melalui media sosial produk xiaomi 
menawarkan berbagai kelengkapan menarik 
dari fitur tersebut. 
     
 
 
2. Social Influence 
 
No. Pernyataan STS TS N S SS 
1. Saya tertarik dengan produk xiaomi, karena 
menurut pendapat orang lain dapat 
digunakan sebagai alat komunikasi yang 
bagus dibandingkan smartphone lainnya. 
     
2. Saudara memberikan keyakinan bahwa 
smartphone xiaomi memiliki kelebihan yang 
memuaskan. 
     
3. Teman dekat memberikan pengaruh untuk 
melakukan pembelian smartphone xiaomi 
     
4. Smartphone xiaomi merupakan trend di 
lingkungan sekitar, dapat mempengaruhi 
konsumen untuk melakukan pembelian. 
     
 
3. Product Sacrifice 
 
No. Pernyataan STS TS N S SS 
1. Saya mengumpulkan sejumlah uang untuk 
membeli produk xiaomi. 
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2. Saya menunggu produk xiaomi terbaru 
datang. 
     
3. Saya berupaya untuk mendapatkan produk 
xiaomi, karena keterbatasan barang maupun 
stok kosong dari produk yang dipasarkan. 
     
 
4. Minat Beli 
No. Pernyataan STS TS N S SS 
1. Saya akan membeli smartphone xiaomi 
dalam waktu dekat. 
     
2. Dari komentar pengguna produk xiaomi, 
menjadikan ketertarikan saya untuk 
melakukan pembelian pada produk tersebut. 
     
3. Smartphone xiaomi akan saya pilih untuk 
dijadikan prioritas utama dibandingkan 
merek lainnya. 
     
4. Saya akan mencari tahu tentang pengalaman 
penggnaan smartphone xiaomi melalui 
sosial media (facebook, twitter, dsb). 
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Lampiran 2 
Jadwal Penelitian 
No  Bulan September Oktober November Desember Januari  Februari 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 
 
4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. Penyusunan 
Proposal 
X X X X X    X X X              
2. Konsultasi   X  X  X X      X     X      
3. Revisi 
Proposal 
            X X X X X X       
4. Pengumpula
n Data 
              X X X        
5. Analisis 
Data 
                X X       
6. Penulisan 
Akhir 
Naskah 
Skripsi 
                 X X      
7. Pendaftaran 
Munaqosah 
                   X     
8. Munaqosah                      X   
9. Revisi 
Skripsi 
                       X 
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Lampiran 3 
 
Data Responden 
 
No Status Pekerjaan 
Orang yang Berperan Untuk 
Melakukan Pembelian Faktor Sosial 
1 1 1 1 
2 1 1 1 
3 2 1 1 
4 2 1 1 
5 2 1 3 
6 4 1 3 
7 1 3 1 
8 2 1 1 
9 1 1 1 
10 4 1 1 
11 2 1 4 
12 2 1 4 
13 1 1 1 
14 1 1 4 
15 1 3 3 
16 1 2 2 
17 1 1 1 
18 1 3 3 
19 4 1 1 
20 2 1 1 
21 1 3 3 
22 1 3 4 
23 1 2 1 
24 2 3 3 
25 2 1 1 
26 1 1 1 
27 1 1 1 
28 1 1 1 
29 1 2 1 
30 1 1 1 
31 1 1 1 
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32 1 1 3 
33 1 3 1 
34 1 1 3 
35 1 1 1 
36 1 3 1 
37 2 1 4 
38 4 1 1 
39 1 1 1 
40 1 3 3 
41 1 1 3 
42 4 1 1 
43 2 1 1 
44 1 1 1 
45 1 3 3 
46 1 1 1 
47 1 1 1 
48 1 1 4 
49 2 1 1 
50 1 1 1 
51 1 2 1 
52 1 1 2 
53 1 3 1 
54 1 1 1 
55 1 1 1 
56 1 1 1 
57 2 1 1 
58 1 1 2 
59 1 2 1 
60 1 1 1 
61 1 1 4 
62 1 2 2 
63 2 2 1 
64 1 2 4 
65 1 1 1 
66 1 2 2 
67 1 1 2 
68 2 1 1 
69 1 1 1 
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70 1 1 1 
71 1 1 1 
72 1 1 1 
73 1 3 3 
74 1 2 2 
75 4 3 3 
76 4 1 1 
77 1 1 3 
78 1 3 1 
79 2 1 1 
80 2 3 3 
81 1 1 3 
82 2 1 1 
83 1 2 1 
84 1 1 3 
85 4 1 2 
86 1 3 1 
87 1 1 1 
88 1 1 3 
89 1 1 3 
90 4 3 1 
91 4 3 1 
92 1 1 1 
93 1 1 1 
94 1 3 3 
95 1 1 1 
96 2 1 1 
97 1 1 1 
98 1 1 1 
99 2 1 1 
100 4 2 1 
101 1 1 3 
102 1 2 1 
103 1 3 1 
104 2 3 3 
105 4 1 1 
106 2 1 1 
107 1 1 1 
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108 1 1 1 
109 1 1 1 
110 4 3 3 
111 4 1 1 
112 2 1 1 
113 1 2 1 
114 1 1 1 
115 1 1 1 
116 1 1 1 
117 3 3 1 
118 4 3 3 
119 1 1 1 
120 1 3 1 
121 1 3 3 
122 2 1 1 
123 1 1 3 
124 1 1 3 
125 2 1 1 
126 1 1 3 
127 1 1 3 
128 2 3 3 
129 1 1 1 
130 1 3 1 
131 2 1 1 
132 1 3 3 
133 2 3 3 
134 4 1 1 
135 3 1 1 
136 1 3 3 
137 1 1 4 
138 1 1 2 
139 2 1 3 
140 1 1 1 
141 1 1 1 
142 2 1 3 
143 1 1 3 
144 4 2 2 
145 4 3 3 
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146 1 1 1 
147 2 3 3 
148 4 1 1 
149 2 1 1 
150 4 2 1 
 
Keterangan:  
1. Status Pekerjaan 
No.  Status Pekerjaan Jumlah  Presentase (%) 
1. Pelajar/Mahasiswa 96 64% 
2. Karyawan Swasta 32 21,33% 
3. PNS 2 1,33% 
4. Lainnya 20 13,33% 
Total 150 100% 
 
2. Berperan untuk Melakukan Pembelian  
No. Berperan untuk Melakukan 
Pembelian 
Jumlah Presentase (%) 
1. Diri sendiri 101 67,33% 
2. Keluarga 16 10,66% 
3. Teman 33 22% 
Total 150 100% 
 
3. Faktor Sosial 
No.  Faktor Sosial Jumlah Presentase (%) 
1. Media sosial 93 62% 
2. Keluarga 10 6,66% 
3. Teman 38 25,33% 
4. Lainnya 9 6% 
Total  150 100% 
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Lampiran 4 
 
Tabulasi Data Responden 
X1
.1 
X1
.2 
X1
.3 
X1
.4 
Total_
X1 
X2
.1 
X2
.2 
X2
.3 
X2
.4 
Total_
X2 
X3
.1 
X3
.2 
X3
.3 
Total_
x3 
Y
1 
Y
2 Y3 Y4 
Total_
Y 
4 4 4 4 16 4 3 4 5 16 3 4 3 10 4 3 2 5 14 
4 4 4 4 16 4 3 4 3 14 3 3 3 9 3 4 4 4 15 
5 5 5 4 19 2 3 2 2 9 5 3 2 10 5 4 4 4 17 
5 4 4 4 17 3 3 3 3 12 3 3 3 9 3 3 3 3 12 
3 4 4 4 15 3 3 4 4 14 4 4 3 11 4 4 3 4 15 
3 4 3 3 13 3 3 4 4 14 5 5 1 11 4 4 4 4 16 
3 4 4 4 15 3 3 3 3 12 2 2 2 6 2 2 2 2 8 
5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 4 5 19 
5 5 5 5 20 4 5 2 3 14 4 2 3 9 4 4 3 5 16 
4 5 5 4 18 4 4 3 5 16 4 5 1 10 4 4 2 5 15 
2 4 4 3 13 4 4 5 3 16 3 4 4 11 3 4 4 4 15 
3 3 3 3 12 3 3 4 4 14 5 4 4 13 4 4 3 4 15 
5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 5 5 3 13 4 5 3 5 17 
5 5 5 5 20 3 4 3 3 13 4 3 3 10 4 3 3 4 14 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 5 3 3 11 4 4 4 5 17 
3 4 4 4 15 3 3 2 4 12 3 1 3 7 4 4 3 5 16 
4 4 5 5 18 3 3 5 4 15 5 3 2 10 4 3 4 5 16 
3 4 4 3 14 2 4 4 2 12 5 3 3 11 3 2 1 2 8 
4 5 5 5 19 4 5 5 3 17 5 4 5 14 5 5 5 4 19 
5 5 5 5 20 4 4 3 3 14 3 3 3 9 3 3 2 3 11 
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3 3 2 3 11 4 3 5 4 16 3 3 3 9 4 2 3 2 11 
3 3 3 3 12 4 3 4 4 15 4 4 3 11 4 4 3 4 15 
4 4 4 4 16 4 3 5 5 17 3 3 3 9 3 3 3 4 13 
4 4 3 4 15 3 3 4 4 14 4 3 4 11 5 4 3 4 16 
3 4 4 4 15 3 4 3 3 13 4 3 3 10 4 3 3 4 14 
4 3 4 4 15 3 3 4 3 13 5 5 3 13 4 3 3 4 14 
5 4 4 4 17 3 3 3 4 13 1 5 4 10 4 4 3 3 14 
4 4 4 5 17 4 4 4 4 16 3 3 3 9 4 5 4 4 17 
4 4 3 3 14 3 3 3 3 12 1 2 3 6 2 3 2 3 10 
5 5 5 5 20 3 3 3 3 12 4 5 3 12 5 3 4 5 17 
3 4 3 4 14 3 3 4 2 12 5 4 2 11 4 3 3 2 12 
5 5 4 4 18 5 4 1 4 14 4 3 3 10 4 4 4 5 17 
5 4 4 4 17 4 4 4 4 16 5 3 5 13 4 5 3 5 17 
4 4 4 4 16 3 2 3 3 11 2 2 2 6 3 3 1 2 9 
3 3 3 4 13 2 4 1 4 11 5 2 2 9 4 3 2 3 12 
3 3 4 3 13 4 3 2 3 12 2 3 3 8 3 4 2 3 12 
5 5 5 5 20 3 4 3 4 14 5 5 5 15 5 4 4 5 18 
4 2 2 2 10 3 3 3 4 13 3 3 3 9 3 3 2 4 12 
5 4 3 4 16 4 4 3 4 15 2 3 4 9 5 4 4 4 17 
5 2 3 2 12 3 1 5 3 12 1 3 3 7 5 1 1 5 12 
5 5 5 5 20 5 5 4 5 19 3 4 3 10 5 5 5 5 20 
5 4 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 13 4 4 4 5 17 
5 5 5 5 20 5 5 3 5 18 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
5 4 4 3 16 5 5 5 5 20 5 4 3 12 5 5 4 4 18 
3 3 4 4 14 4 4 3 3 14 5 4 3 12 4 4 4 3 15 
4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 5 1 3 9 5 5 5 4 19 
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5 5 5 5 20 4 4 2 5 15 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
3 4 3 3 13 4 3 4 4 15 4 4 2 10 3 2 2 3 10 
4 4 4 2 14 2 3 4 4 13 4 3 3 10 4 3 3 4 14 
4 4 4 5 17 3 3 2 3 11 5 3 3 11 3 3 3 3 12 
4 4 3 4 15 4 4 3 3 14 5 3 4 12 4 4 3 2 13 
4 5 4 3 16 3 3 4 5 15 4 3 3 10 4 4 3 3 14 
4 5 4 4 17 4 4 3 3 14 2 3 2 7 3 3 2 3 11 
4 5 5 5 19 5 5 4 4 18 4 4 5 13 5 5 5 5 20 
5 5 5 5 20 3 4 2 1 10 3 5 3 11 4 3 4 5 16 
5 5 5 3 18 2 5 1 2 10 5 5 5 15 5 3 4 3 15 
3 4 4 4 15 3 4 1 3 11 4 4 5 13 4 4 3 3 14 
4 4 4 3 15 3 4 2 4 13 2 3 3 8 4 3 5 5 17 
4 3 5 3 15 4 5 4 3 16 5 3 4 12 4 4 3 3 14 
2 3 4 4 13 3 4 3 3 13 4 5 5 14 5 4 4 3 16 
4 4 4 4 16 4 2 2 4 12 4 1 4 9 5 5 5 5 20 
5 5 5 5 20 4 4 4 4 16 4 3 2 9 4 4 4 4 16 
5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
5 5 4 5 19 5 5 4 5 19 5 2 2 9 5 4 2 3 14 
3 4 4 5 16 3 3 1 3 10 1 2 1 4 3 3 1 2 9 
5 5 5 5 20 2 3 3 3 11 5 3 2 10 3 3 2 2 10 
4 3 4 3 14 4 5 3 4 16 4 2 1 7 4 3 3 4 14 
4 4 4 5 17 3 5 3 4 15 4 2 3 9 3 3 4 2 12 
4 3 4 4 15 4 4 3 4 15 4 4 2 10 5 5 3 5 18 
3 4 3 3 13 3 3 3 3 12 3 3 3 9 3 3 3 3 12 
4 3 4 4 15 4 3 4 4 15 4 1 2 7 3 4 4 4 15 
4 4 4 4 16 4 4 5 5 18 5 2 4 11 4 4 3 5 16 
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5 5 5 4 19 4 4 4 4 16 3 3 3 9 4 4 3 3 14 
4 3 4 3 14 4 5 2 5 16 5 2 4 11 5 4 5 5 19 
5 3 3 4 15 3 4 4 4 15 3 4 3 10 3 3 4 4 14 
3 4 3 3 13 4 4 3 4 15 4 1 1 6 3 3 2 4 12 
3 4 3 3 13 3 3 3 3 12 2 2 2 6 3 3 3 3 12 
3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 4 3 11 4 3 3 3 13 
4 4 4 4 16 4 5 4 4 17 4 5 4 13 5 4 4 4 17 
4 4 4 4 16 3 3 4 3 13 4 4 3 11 4 4 3 4 15 
3 3 4 3 13 3 3 3 3 12 2 3 3 8 4 3 3 3 13 
4 4 4 4 16 4 4 1 5 14 4 3 2 9 4 3 3 4 14 
4 4 4 4 16 4 4 3 4 15 4 4 3 11 3 4 3 4 14 
5 5 5 5 20 5 4 5 5 19 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
5 4 5 4 18 4 5 5 5 19 5 4 4 13 4 5 4 5 18 
4 3 3 4 14 3 3 4 4 14 4 3 3 10 2 3 3 3 11 
5 4 4 4 17 4 4 4 4 16 4 3 3 10 4 4 2 4 14 
3 1 3 5 12 4 3 3 4 14 3 3 2 8 4 2 3 3 12 
4 4 4 5 17 4 4 2 4 14 4 4 4 12 5 4 4 4 17 
4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 4 3 3 10 3 3 3 5 14 
3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 2 2 4 8 3 3 3 4 13 
4 4 4 4 16 4 5 4 4 17 4 4 4 12 3 4 4 5 16 
3 5 4 4 16 5 5 3 4 17 4 5 3 12 4 4 3 3 14 
4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 4 4 3 11 4 4 4 4 16 
4 4 4 4 16 4 4 4 3 15 4 3 4 11 3 3 3 3 12 
4 5 5 5 19 4 4 4 4 16 4 4 4 12 4 4 4 4 16 
5 4 4 5 18 3 5 2 5 15 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
4 4 4 4 16 3 3 4 4 14 4 1 4 9 4 4 4 4 16 
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4 5 5 5 19 5 5 5 5 20 5 4 4 13 5 5 5 5 20 
3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 3 3 3 9 3 3 3 3 12 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 2 3 9 4 2 3 4 13 
4 3 3 3 13 5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
5 5 4 5 19 4 5 4 3 16 4 4 3 11 5 5 5 5 20 
3 4 4 4 15 3 3 3 3 12 4 4 4 12 4 3 3 4 14 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 12 4 4 4 4 16 
5 5 5 5 20 4 5 3 5 17 1 3 3 7 5 4 3 5 17 
4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 3 4 11 4 4 4 5 17 
5 4 4 4 17 3 5 3 3 14 3 4 3 10 4 2 2 3 11 
3 3 4 4 14 3 3 3 4 13 2 2 2 6 3 3 3 2 11 
5 3 3 3 14 3 2 3 3 11 5 4 5 14 5 3 5 5 18 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 3 2 9 4 4 4 4 16 
5 4 4 4 17 4 4 4 3 15 4 3 3 10 4 4 4 4 16 
4 5 4 4 17 3 4 3 2 12 4 3 2 9 4 4 3 4 15 
4 4 4 4 16 5 4 4 4 17 4 5 3 12 4 4 4 4 16 
4 3 4 4 15 4 3 4 4 15 4 2 2 8 5 4 3 4 16 
5 3 5 5 18 3 4 5 5 17 5 5 5 15 5 4 5 5 19 
3 4 3 4 14 3 3 4 3 13 2 3 2 7 3 3 2 3 11 
5 5 5 5 20 4 4 4 4 16 4 5 2 11 4 4 4 5 17 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 3 3 10 3 3 3 4 13 
4 4 3 3 14 3 3 1 1 8 3 3 3 9 4 1 3 4 12 
5 5 5 5 20 5 5 5 4 19 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
4 3 3 3 13 3 3 4 3 13 3 3 3 9 4 4 3 3 14 
4 3 3 4 14 2 3 3 3 11 3 3 3 9 2 1 1 5 9 
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5 4 4 4 17 4 4 2 3 13 4 4 4 12 4 3 2 4 13 
5 4 4 5 18 3 2 3 3 11 2 2 1 5 4 3 3 2 12 
4 4 4 4 16 3 4 3 3 13 4 4 3 11 4 4 3 4 15 
4 3 3 4 14 4 4 4 3 15 5 3 3 11 3 4 3 3 13 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 12 3 4 4 4 15 
4 4 4 4 16 3 5 5 3 16 4 3 3 10 4 5 3 4 16 
5 4 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 12 5 4 4 4 17 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 5 4 5 14 4 4 4 4 16 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 5 4 4 13 5 5 4 4 18 
4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 12 4 5 4 4 17 
5 4 4 4 17 4 4 4 4 16 4 5 4 13 4 4 4 5 17 
4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 4 4 5 13 4 4 4 4 16 
5 4 4 4 17 4 4 4 5 17 4 4 4 12 4 4 4 4 16 
5 4 5 4 18 4 4 4 4 16 4 4 4 12 4 5 5 4 18 
5 4 4 4 17 4 4 4 4 16 5 4 4 13 4 4 4 4 16 
4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 12 4 4 4 4 16 
4 4 5 4 17 4 5 4 4 17 4 4 5 13 4 4 4 4 16 
4 5 4 4 17 4 4 4 4 16 5 4 4 13 4 4 4 4 16 
5 4 4 4 17 5 4 5 4 18 4 4 5 13 4 4 4 4 16 
5 4 4 4 17 4 4 4 4 16 4 5 4 13 4 4 4 4 16 
4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 5 3 12 4 4 4 5 17 
4 5 3 4 16 3 3 4 5 15 4 3 4 11 4 4 4 5 17 
5 4 4 4 17 4 3 5 4 16 5 3 5 13 4 4 4 4 16 
4 3 3 4 14 3 3 4 5 15 3 4 5 12 4 4 4 4 16 
4 4 4 4 16 5 3 3 4 15 5 3 4 12 5 4 4 4 17 
4 4 5 4 17 3 3 4 4 14 5 4 4 13 4 4 5 4 17 
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Lampiran 5 
 
Hasil Uji Validitas 
1. Hasil Uji Validitas Product Features 
Correlations 
 X1.1 X.1.2 X1.3 X1.4 
TOTAL
_X1 
X1.1 Pearson 
Correlation 
1 .405** .469** .413** .729** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
X.1.2 Pearson 
Correlation 
.405** 1 .620** .513** .803** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
X1.3 Pearson 
Correlation 
.469** .620** 1 .598** .844** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
X1.4 Pearson 
Correlation 
.413** .513** .598** 1 .792** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 150 150 150 150 150 
TOTAL_
X1 
Pearson 
Correlation 
.729** .803** .844** .792** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 150 150 150 150 150 
 
2. Hasil Uji Validitas Social Influence 
Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 
TOTAL
_X2 
X2.1 Pearson 
Correlation 
1 .494** .354** .506** .793** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
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X2.2 Pearson 
Correlation 
.494** 1 .122 .294** .637** 
Sig. (2-tailed) .000  .135 .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
X2.3 Pearson 
Correlation 
.354** .122 1 .375** .692** 
Sig. (2-tailed) .000 .135  .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
X2.4 Pearson 
Correlation 
.506** .294** .375** 1 .751** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 150 150 150 150 150 
TOTAL_
X2 
Pearson 
Correlation 
.793** .637** .692** .751** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 150 150 150 150 150 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
3. Hasil Uji Validitas Product Sacrifice 
Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 TOTAL_X3 
X3.1 Pearson 
Correlation 
1 .317** .351** .726** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 150 150 150 150 
X3.2 Pearson 
Correlation 
.317** 1 .452** .773** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 150 150 150 150 
X3.3 Pearson 
Correlation 
.351** .452** 1 .790** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
N 150 150 150 150 
TOTAL_
X3 
Pearson 
Correlation 
.726** .773** .790** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 150 150 150 150 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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4. Minat Beli 
Correlations 
 Y1 Y2 Y3 Y4 
TOTAL_
Y 
Y1 Pearson 
Correlation 
1 .528** .565** .472** .777** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
Y2 Pearson 
Correlation 
.528** 1 .647** .432** .814** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
Y3 Pearson 
Correlation 
.565** .647** 1 .514** .863** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 150 150 150 150 150 
Y4 Pearson 
Correlation 
.472** .432** .514** 1 .756** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 150 150 150 150 150 
TOTAL_
Y 
Pearson 
Correlation 
.777** .814** .863** .756** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 150 150 150 150 150 
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Lampiran 6 
 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
1. Hasil Uji Reliabilitas Product Features 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's Alpha Based on Standardized 
Items N of Items 
.812 .890 5 
 
2. Hasil Uji Reliabilitas Social Influence 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's Alpha Based on Standardized 
Items N of Items 
.783 .834 5 
 
3. Hasil Uji Reliabilitas Product Sacrifice 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's Alpha Based on Standardized 
Items N of Items 
.809 .840 4 
 
4. Hasil Uji Reliabilitas Minat Beli 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's Alpha Based on Standardized 
Items N of Items 
.816 .898 5 
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Lampiran 7 
 
Uji Asumsi Klasik 
1. Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 150 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 1.85775389 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .068 
Positive .068 
Negative -.043 
Test Statistic .068 
Asymp. Sig. (2-tailed) .087c 
 
2. Hasil Uji Multikolonieritas 
                                          Coefficientsa 
Model 
Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 (Constant)   
Product Features .821 1.218 
Social Influence .731 1.369 
Product 
Sacrifice 
.733 1.365 
 
3. Hasil Uji Heteroskedasitas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .999 1.498  .667 .506 
Product 
Features 
.073 .088 .075 .833 .406 
Social 
Influence 
-.087 .090 -.093 -.967 .335 
Product 
Sacrifice -.104 .089 -.111 
-
1.174 
.242 
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Lampiran 8 
 
Analisis Regresi Linear Berganda 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Stan
dard
ized 
Coe
ffici
ents 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error 
Bet
a 
Toleran
ce VIF 
1 (Consta
nt) 
-.020 1.249  -.016 .987   
Product 
Feature
s 
.282 .074 .230 3.808 .000 .821 1.218 
Social 
Influen
ce 
.361 .075 .309 4.828 .000 .731 1.369 
Product 
Sacrific
e 
.489 .075 .415 6.486 .000 .733 1.365 
a. Dependent Variable: Minat Beli 
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Lampiran 9 
 
Hasil Uji Ketepatan Model 
1. Hasil Uji Determinasi (R2) 
 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 
.750a .563 .554 1.877 
 
 
2. Hasil Uji F 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 662.357 3 220.786 62.685 .000b 
Residual 514.236 146 3.522   
Total 1176.593 149    
 
 
3. Hasil Uji T 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Stand
ardize
d 
Coeffi
cients 
t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) -.020 1.249  -.016 .987 
Product 
Features 
.282 .074 .230 3.808 .000 
Social 
Influence 
.361 .075 .309 4.828 .000 
Product 
Sacrifice 
.489 .075 .415 6.486 .000 
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Lampiran 10 
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